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Manifest fiir die Freiheit Bestandskundenbetreuung

Freier Dachverband der Zahntechniker
wendet sich an Bundestagsmitglieder, um
die Freiheit der Zahntechniker einzufordern.
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Diplom-Kauffrau und Péddagogin Claudia
Huhn beschreibt, wie Stammkunden begeis-
tert und langfristig gebunden werden konnen.
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Ganzheitliche Asthetik

Das Zusammenspiel aus anspruchsvollen
Implantatarbeiten und imitiertem Zahn-
fleisch fiir den natiirlichen Frontzahnbereich.
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Meeting der Extraklasse

NeueTechnologien und Materialien im Vollke-
ramik-Bereich konnten Teilnehmer beim Ex-
pertentreffen in Liechtenstein kennenlernen.
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Rundumschlag gegen alle Beteiligten soll Besserung herbeifiihren

FVZL beklagt Situation der Zahntechniker

Mit einem Manifest, gerichtet an die Mitglieder des deutschen Bundestages, verlangt der Freie Ver-
band Zahntechnischer Laboratorien e.V.(FVZL) nach der Freiheit fiir das Zahntechniker-Handwerk.
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Investitionen sinken, Pessimismus in den Betrieben steigt

Schwache Nachfrage im II. Quartal tiberrascht

Konjunkturbarometer des VDZI beziffert die desolate Lage der Zahntechniker

(kr) — Soll- und Ist-Zustand
unterscheiden sich in der
Wirtschaft manchmal stark
voneinander —und das istin

zuwachs im II. Quartal le-
diglich bei 5,6 % — also et-
was mehr als der Hilfte des
wohl normalerweise b-

Zahnersatz in der Gesetz-

lichen Krankenversiche-

rung stattfand.

Aufgrund der fehlenden
Nachfragesteigerung

Schlecht
62 %

Geschéftslage im Berichtsquartal

Befriedigend
33%

Gut
5%

halbierte sich die Zahl
der Betriebe im II.
Quartal, die noch im
Vorquartal eine gute
Geschiftslage besta-
tigten. Damit steigt
die Zahl unzufrie-
dener Labore weiter
an: 62 % aller befrag-
ten Betriebe schétz-
ten die Geschiftslage
als schlecht ein. Im 1.
Quartal waren esnoch
56,7 % (die ZT berich-
tete). Die Folge ist eine
enorme Verschlechte-
rung der Erwartungen

Daten: VDZI 2006 / Grafik: Oemus Media AG

diesem Jahr nicht anders.
Prognostizieren die Um-
satzanalysen im Zahntech-
niker-Handwerk normaler-
weise einen deutlichen Um-
satzanstieg fiir das II. Quar-
tal im Vergleich zum L
Quartal des gleichen Jah-
res, so stellen sich diese
Prognosen fiir das Jahr
2006 als fehlerhaft heraus.
Laut Konjunkturbarometer
des VDZI liegt der Umsatz-
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lichen Anstiegs. Auch im
Vergleich zum II. Quartal
2005 (-2,4%), das von
grofen Umsetzungsproble-
men des Festzuschuss-Sys-
tems gekennzeichnet war,
und dem II. Quartal 2004
(-15,9 %) fallt diese Um-
satzentwicklung zum Teil
deutlich geringer aus. ,Die
prikere Marktentwicklung
wird durch einen Vergleich
mit den entsprechenden
Vorjahreswerten deutlich®,
heifit es im Konjunkturba-
rometer. Demnach liegen
auch die Halbjahresergeb-
nisse fiir das Jahr 2006 um
etwa 16 % unter dem Ni-
veau von 2004. Damit kann
die Schlussfolgerung gezo-
genwerden,dassauchimII.
Quartal 2006 keine Norma-
lisierung der Nachfrage
nach der Einfiihrung des
Festzuschuss-Systems bei

fir das Folgequartal
— nur noch 5% der
Betriebe rechnen mit
einer positiven Geschéfts-
lagenentwicklung. Impulse
fiir eine Normalisierung der
Nachfrage werden somit
nicht erwartet. Diese Ten-
denz hat weiterhin Einfluss
auf die Personalentwick-
lung: weitere 22 % der Be-
triebe planen den Abbau von
Personal. Lediglich 7 % wol-
len ihr Personal aufstocken.
Der Beschiftigungsindex
bleibt damit im negativen
Bereich und hat sich nur ge-
ringfiigig im Vergleich zum
I. Quartal verbessert.
Angesichts dieser desola-
ten Situation ist die Investi-
tionsbereitschaft der Be-
triebe extrem gering. Ledig-
lichjederzehnte Betriebsin-
haber plant Investitionen
fiirsein Unternehmen im III.
Quartal vorzunehmen.
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(cw) - Als Gegenpol des
VDZI sieht sich der FVZL
gern in der Rolle eines
Kampfverbandes, der fiir das
Zahntechniker-Handwerk
eintritt. Im Juli dieses Jahres
veroffentlichte der Freie Dach-
verband ein Manifest, ge-
richtet an die deutschen Poli-
tiker des Bundestages. Im
Kern fordert der FVZL hierin
die Befreiung des Zahntech-
niker-Handwerkes aus den
Zwéangen des Sozialgesetz-
buchesV (SGBV), die absolu-
te Vertragsfreiheit zwischen
Zahnéarzten und Zahntechni-
kern und vieles mehr. Jedoch
ist das Papiernochnichtin of-
fizieller Form bei den Ent-
scheidungstriagern der Poli-
tik vorgestellt worden, son-
dern eher ,flachendeckend,
diskret, d.h. vertrauensbil-
dend“ (Zitat Herbert Stolle)
an die Abgeordneten he-
rangetragen worden, so der
Bundesvorsitzende ZTM Her-
bert Stolle. Eine wirksame
Priasentation in der Offent-

lichkeit oder eine gezielte
Pressekonferenz fiir die Ab-
geordneten wird es dem-
nach nicht geben, um die
Ziele effektiv zu platzieren.
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Vollgepackt mit Forderun-
gen und Anschuldigungen
nimmt der FVZL in dem
Pamphlet, welches auf der
Homepage desVerbandes zu
lesen ist, Stellung zur deso-
laten Lage des Zahntechni-
ker-Handwerkes. Vor allem
die Zwénge des SGBV, die
aus Sicht des FVZL durch
die Zwangspreisentwick-

lung verursacht werden und
damit existenzvernichtend
seien, sollen bekdmpft wer-
den. Anpassung an den glo-
balen, verdnderten Markt
und die Schaffung von
,marktwirtschaftlich und
unternehmerisch angemes-
senen Strukturen“ (Zitat
aus Manifest) werden ge-
wiinscht, um ,wirkungsvol-
ler gegen ausldndische Bil-
lig-Anbieter” (Zitat aus Ma-
nifest) zu agieren. Weiterhin
vermittelt der Bundesvor-
sitzende Herbert Stolle im
Interview mit der ZT den
Eindruck, dass deutsche
Zahntechniker aufgrund der
existenzbedrohenden Ge-
setzeslage Lkeine andere
Wahl mehr haben, als auf
windige Geschéftsmethoden
zuriickzugreifen, weil das
Wettbewerbsgerecht aufler
Kraft gesetzt sei und somit
der wirtschaftliche Elan ver-
loren gegangen sei.
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STIFTUNG WARENTEST untersuchte Auktionsportale F&j
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Uberwiegend positive Bewertung / Kostenfaktor steht meist eher im Vordergrund als Qualitéit und Service

(kr)-Not macht auch bei Zahn-
ersatz erfinderisch. Die Idee:
Versteigerung zahnérztlicher
Leistungen in Online-Auktio-
nen. So widmete sich jetzt auch
die STIFTUNG WARENTEST
unldngst diesem Thema. Das
Ergebnis dieser Untersuchung
ist nun in Heft test 6/2006 nach-
zulesen: ,,Wenn Wettbewerb im
Spiel ist, kann man gut sparen.
Eine Kronen- und Inlayversor-
gung, die erst4.133 Euro kosten
sollte, wird fiir 1.950 Euro ange-
boten®,ist dort zu lesen.

Zahnirztliche  Vertretungen
sind den Portalen hingegen ab-
geneigt. Sie halten die Vorge-
hensweise fiir unserios, da der
Zahnarzt den Patienten vor Be-
handlungsbeginn nicht person-
lich untersuchen und einschét-
zen kann. Die Zahnérztekam-
mer Westfalen-Lippe reagierte
sogar mit der Einleitung recht-
licher Schritte auf das Angebot
eines Auktionsportals. Auch
Zahntechniker wollten den Be-
treiber eines Online-Marktplat-
zes schon durch die Bad Hom-
burger Zentrale zur Bekdmp-

Kurz notiert

fung unlauteren Wettbewerbs
abmahnen lassen. Dennoch

sucht wurden, steht hauptséch-
lich der Preisaspekt im Vorder-

STIFTUNG WARENTEST nahm jetzt auch zahnmedizinische Auktionsportale unter die Lupe.

wurden die gepriiften Auk-
tionsportale von der Stiftung
iiberwiegend positiv bewertet,
ermoglichen sie doch dem Pa-
tienten eine groBe Kostener-
sparnis. Auch in test 7/2006, in
dem kieferorthopddische MaB-
nahmen bei Kindern unter-

Mit neuem Vorstand agiert kiinftig
die Initiative proDente. Zum neuen
Vorstandsvorsitzenden wurde Joachim
Hoffmann (FVDZ) gewahlt. Seine Stell-
vertreter werden fortan Dr. Markus Hei-
bach (VDDI) und Roland Unzeitig (VDZI)
sein. Damit beendet Griindungsmitglied
Dr. Karl-Heinz Sundmacher (FVDZ) seine
Tatigkeit bei der Initiative, der bereits

seit 1998 den Vorstand fihrte. Mit sei-
nem Ausscheiden verliert proDente ei-
ne pragende Gestalt, kommentiert Dirk
Kropp, Geschaftsfiihrer proDente den
Vorgang. Sundmacher fiihrt seit 2005
denFreienVerband DeutscherZahnarzte
(FVDZ) und hat sich aufgrund des Ar-
beitsaufkommens aus dem proDente-
Vorstand zuriickgezogen. (proDente)
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grund. Diese Tendenz scheint
Trend zu sein und lasst Zahn-
techniker und -drzte fragen:
Warum wird bei Gesundheits-
leistungen weniger Wert auf
Qualitdtsmerkmale und das
Hauptaugenmerk eher auf den
Preis gelegt? Gegentiberder ZT
auBerte sich STIFTUNG WA-
RENTEST hierzu wie folgt:
,Patienten sind nicht aus frei-
en Stiicken Kunden auf dem
Gesundheitsmarkt geworden.
Dies kann man bedauern, muss
man aber als Fakt anerkennen.
Die STIFTUNG WARENTEST
legt bei allen Leistungen in al-
lererster Linie Wert auf Qua-
litdt. Unsere zahlreichen Ver-
offentlichungen zu Gesund-

heitsdienstleistungen zeigen
dies. In den Fillen, in denen
Patienten aber in einer Kun-
denrolle sind, gehort es auch zu
unseren Aufgaben, ihnen bei
der Einschéitzung von Preisen
und Kosten Hilfestellung zu
geben®, so Anke Schreiber.

Die Gefahr fiir Patienten, Ge-
sundheitsleistungen nur noch
preislich zu bewerten, wéchst
bei solch stdndigem Schiiren
und der Geiz bleibt weiterhin
geil.

Dennoch sollte den Patienten
klar gemacht werden, dass die
Qualitit einer Gesundheitsleis-
tung und die personliche Be-
treuung wichtiger und langfris-
tig glinstiger sind als anony-
mes Preisdumping. Welcher
Patient kann schon objektiv
einschitzen, dass die einge-
gliederte Arbeit nicht nur
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schon aussieht, sondern auch
dauerhaft und qualitativ halt,
was sie verspricht. Letztlich ist
es viel drgerlicher, wenn der
versprochene billigere Zahn-
ersatz mangels Qualitdt und
Service doch hohere Kosten
als versprochen verursacht.

Al Leserbriefe
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Die Nr. 1 fur den Implantologen

Beziiglich des Wirtschaftsartikels ,.Die Rolle des Dentalla-
bors in der Patientenbindung” (New Image Dental), ZT 5/06
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Sehr geehrte Redaktion der ZT Zahntechnik Zeitung,

sehr geehrte Herren Seidel und Tafuro,

mit Interesse habe ich lhren Artikel ,Die Rolle des Dentallabars in der Patienten-
bindung” gelesen. Ich unterstiitze den Ansatz, die Zusammenarbeit von Laboren und
Praxen zu vertiefen, um so gemeinsam Patienten zu informieren und zu binden. Nur
i gemeinsam konnen die Zeichen der Zeit erkannt und angegangen werden. Dass in
diesem Zuge Labore vermehrt auf Marketing setzen und dergestalt ein Profil entwi-
ckeln miissen, steht auer Frage. Es gibt allerdings einen Aspektim Artikel, der mich
etwas irritiert hat. Sie als Autoren konstatieren, dass fiir Zahnarzte ,neben ihrer Té-
tigkeit als Behandler vor allem unternehmerische Gesichtspunkte in den Fokus rii-
cken” miissten.Meine Frage hierzu ware, ob ein solcher Ansatz nicht Gefahr lduft, in
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Thernenauswa hl Zwiespaltmit der Berufsordnung der Zahnérzte zu geraten. Namentlich deren IV. Ab-
schnitt ,Berufliche Kommunikation”, 821, Absatz 1, besagt, dass ,dem Zahnarzt
MAVIGATION WINIMALINVASIVE CHIRURGIE sachliche Informationen iiber seine Berufstétigkeit gestattet” sind. Als berufswidrig untersagt sind wértlich ,anpreisende

[...]oder vergleichende Werbung.” Zudem diirfe der Zahnarzt ,berufswidrige Werbung durch Dritte” — etwa ein Labor — , we-
der veranlassen noch dulden und habe dem entgegen zu wirken.” Weiter lautet es im Absatz 3 des gleichen Paragrafen:
,Es ist dem Zahnarzt untersagt, seine zahnarztliche Berufshezeichnung fiir gewerbliche Zwecke zu verwenden oder ihre
Verwendung fiir gewerbliche Zwecke zu gestatten.”

Ich denke, dies ist ein Punkt, dessen Klarung fiir das weitere Prozedere in den kommenden Jahren von branchenweitem In-
teresse ist. Insofern wiirde ich mich sehr tiber eine Reaktion und Aufklarung von Ihrer oder der Autorenseite freuen.

Mit freundlichen GriiRen aus Leinfelden-Echterdingen,

PIEZOSURGERY  RKI-EMPHEHLUNGEN

* 100 Prozent Anerkennung durch Konsensuskonferenz

* Mennung der Curriculum-Teilnehmer in Suchmaschinen und
it DGEZI-Fatientenportal

+ |hr Weqzum Tatigkeitsschwerpunkt lmplantologie, Eckhard Matthies, ZT

Spezialist Implantologie - DEZ1 und zum Master of Science

Implantologiel

Stellungnahme seitens New Image Dental

Weitete Informationet unter:

0800 + DGZITEL | 0800 — DGZIRAX

[knstenfrei aus dem deutschen Fest netz]

Sehr geehrte ZT-Redaktion, sehr geehrter Herr Matthies,

vielen Dank fiir Inre Mail und die wichtige Frage, auf die wir hier gern ndher eingehen.
Auch uns als Unternehmensberatung fiir Zahnérzte und Dentallabore interessiert
natiirlich das Thema Werbung und Presse- und Offentlichkeitsarbeit fiir Zahnarzte
und Arzte —und wir wissen, dass dieses Thema die Gemiiter erregt.

Ungeachtet der Berufsordnung haben in den vergangenen Jahren zahlreiche Urteile
des Bundesverfassungsgerichtes und der Oberlandesgerichte dazu gefiihrt, dass
das strikte Werbeverbot fiir Zahnarzte und Arzte immer weiter gelockert wurde,
sodass heute die Presse- und Offentlichkeitsarbeit und in weiten Teilen auch die
Werbung fiir Arzte und Zahnarzte maglich und legal ist. Einen wesentlichen inhalt-
lichen Bestandteil dieser Rechtsprechung sehen die Gerichte in der sachlichen In-
formation des Patienten. Solange also diese im Mittelpunkt steht, sei generell ge-
gen eine Informationskampagne nichts einzuwenden.

Gewerbliche Labore befinden sich zudem in einer noch anderen Position. Als , klassi-
sches” Unternehmen diirfen sie selbstverstandlich werben und Patienteninformationsveranstaltungen durchfiihren, auch
mit Unterstiitzung eines Zahnarztes. Wir sehen demzufolge in einer gemeinsamen Veranstaltung, in der Patienten von Labor
und Zahnarzt gemeinsam (iber zeitgendssische zahnheilkundliche Verfahren informiert werden, kein Problem — auch wenn
es u. U. zu einer Kollision mit dem Wortlaut des § 21 Abs. 3 der Berufsordnung kommen kénnte. Derartige Veranstaltungen fin-
den bereits seit Jahren in vielen Stadten in Deutschland statt. Da sich informationelle Aktivitdten vonseiten eines Zahnarztes
aber bis heute immer noch zu groRRen Teilen in einer juristischen Grauzone befinden, raten wir, vor derartigen Aktionen einen
auf das zahnarztliche Werberecht spezialisierten Fachanwalt hinzuzuziehen, der die individuelle Aktivitat priift.

Mit herzlichen GriiRen aus Alzey
Ihr Team New Image Dental

D571 -BeschiftestellefSabratanat - Fekdstr. 30 - 40479 Disssldad
Tel 021162 70-77 - Faxx 02 1 623 TD-EE
sekratariati@dozi-infode - weawdorzide
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Jochen Kriens M. A., Leiter Presse- und Offentlichkeitsarbeit, PR-Beratung
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,2Das Zahntechniker-Handwerk ist zu einer
Gruppe angstlicher Bittsteller verkimmert*

Ob die ,Zwangseinbindung® des zahntechnischen Handwerks in die seinerzeitige Reichsversiche-
rungsordnung oder die ,wettbewerbseinschrdnkenden® Regelungen durch das SGB V-FVZL-Bundes-
vorsitzender ZTM Herbert Stolle fordert mit seinem jlingst vorgelegten Manifest die Wiedererlangung
der Freiheit fiir den zahntechnischen Berufsstand: ZT sprach mit ihm tiber Inhalte und Ausblicke.

B Als Hauptziel Thres Mani-
festes benennen Sie die ,Be-
freiung der Zahntechniker”
aus den sogenannten ,Zwain-

FVZL-Bundesvorsitzender ZTM Herbert Stolle.

gen des SGBV*“. Da die Festzu-
schussregelung eingefiihrt ist
und das BEB bei gleich- und
andersartiger Versorgung er-
moglicht ist, wird nicht deut-
lich, wie die Zwénge des SGBV
genau aussehen. Wo findet Th-
rer Meinung nach eine Einen-
gung durch das SGB V statt?
Die Festzuschussregelung war
Teil unserer politischen For-
derungen. Sie ergibt aber nur
dann einen Sinn, wenn die
Preise wieder frei kalkuliert
werden diirfen. Nach den Be-
rechnungen unserer Berater
hat sich die Zwangspreisent-
wicklung (BEL) von der allge-
meinen Preisentwicklung an-
derer Handwerksberufe deut-
lich abgekoppelt. Die Diffe-
renz liegt inzwischen bei iiber
30 % und wird in dieser Hohe
auch bei einer Gegeniiberstel-
lung mit unseren frei kalkulier-
ten ZE-Preisen bestétigt. Die-
ser Zustand ist nicht nur eine
»Einengung durch das SGBV*,
er ist existenzvernichtend.

A Sie duBern zudem, dass sich
Zahntechniker nur als freie
Unternehmer und damit frei
von den Zwéngen des Sozial-
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gesetzbuches V gegen
ausldndische Billiganbie-
ter wehren konnten. Wie
genau soll das aussehen?
Diese Frage muss sich in
einem freien Markt jeder
Unternehmer selbst be-
antworten. Was dabei
herauskommt, wenn der
Staat oder selbsternann-
te Fiirsorger den Unter-
nehmern das Denken ab-
gewOhnen, erleben wir
angesichts der aktuellen
Notlage.

A In IThrem Manifest gehen
Sie davon aus, dass die Ver-
tragsfreiheit zwischen Zahn-
drzten und Zahntechniker-
Handwerk nicht gegeben ist.
Wo sehen Sie die Vertrags-
freiheit so immens einge-
schrankt, dass diese die Bran-
che schadigt?

Der Zahnarzt ist der Auftrag-
geber, das zahntechnische

ANZEIGE

ren ,mafia-dhnlichen“ Kons-
truktionen.

Durch den § 69 SGBYV ist das
Wettbewerbsrecht auB3er Kraft
gesetzt worden. Das einstmals
stolze Zahntechniker-Hand-
werk ist verkiimmert zu einer
Gruppe éngstlicher Bittsteller,
die ihren unternehmerischen
Elan durch eine bestenfalls
schlitzohrige Suche nach gele-
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Meisterlabor ist der Dienst-
leister. Diese einfache Erfolgs-
formel ist aufgrund zahlrei-
cher Einfliisse, nicht zuletzt
durch den von uns beanstan-
deten § 69 SGB V, nachhaltig
gestort worden. Auf der ver-
zweifelten Suche nach Aus-
wegen und Uberlebensstrate-
gien hat sich ein grauer Markt
entwickelt, der geprégt ist von
Korruption, Abrechnungsbe-
trug, angeheizt von geldgieri-
gen Krisengewinnlern, Han-
delsgesellschaften und ande-

gentlichen Gesetzesliicken er-
setzt haben.

Bl Sie erwidhnen des Weite-
ren, dass der Markt nach Ein-
bindung der Zahntechniker in
die Reichsversicherungsord-
nung (RVO) ,aus dem Ruder*
lief. Trifft es nicht eher zu, dass
genau dadurch das Zahntech-
niker-Handwerk einen beson-
deren Aufschwung erlebte?

Wer die Zahntechnik in
Deutschland vor der Einbin-
dung in die RVO erlebt hat,

kennt auch die Antwort:
Von &uBeren Einfliissen
verschont, in direkter und
ungestorter Beziehung
zu unseren Kunden — den
Zahnirzten - arbeitend,
hatte sich das deutsche
Zahntechniker-Hand-
werk zu einem hoch qua-
lifizierten, gut bezahlten
und weltweit anerkann-
ten Handwerksberuf ent-
wickelt. In dem scharfen
Wind des freien Wettbe-
werbs behaupteten sich
die Tiichtigen und die
FleiBigen auf die natiirlichste
Weise und wurden dafiir als
Unternehmer mit angemesse-
nen Gewinnen belohnt. Fiir die
weniger Talentierten musste
es wie ein Geschenk des Him-
mels anmuten, dass als Folge
der staatlich verordneten Ein-
bindung in die RVO plétzlich
die allgemeine Durchsetzung
der zunéchst hoch angesetzten
Einheitspreise moglich wurde.
Wiéhrend der freie Wettbe-
werb vorher Angebot und
Nachfrage in kostenddmpfen-
der Weise auch fiir die Kran-
kenkassen reguliert hatte,
schossen nun unter dem Schutz
staatlicher Fiirsorge neue La-
boratorien wie Pilze aus dem
Boden. Die Kassen begannen,
unter den explosionsartig ge-
stiegenen Kosten zu #chzen,
wiahrend die so unverhofft zu
Geld gekommene zahntechni-
sche MittelméaBigkeit ihr Qua-
litdtsdefizit durch entspre-
chende Rabatte und Beste-
chungsgelder gegeniiber ihren
Auftraggebern zu kompensie-
ren versuchte. Was Sie unter
sbesonderem Aufschwung®
verstehen, entlarvte sich als
Falle, vor der wir vom FVZL
rechtzeitig gewarnt hatten. Das
Ergebnis sozialistischer Plan-
wirtschaft hat uns inzwischen
iiberrollt: Firmenpleiten, Ar-
beitslosigkeit, Lohndumping,
Korruption und Betrug. Was
wollen Sie noch mehr?

FVZL beklagt Situation ...

Fortsetzung von Seite 1

AuBerdem verlangt der FVZL
mit der Veroffentlichung
den Eintritt in die Reichsver-
sicherungsordnung (RVO)
riickgédngig zu machen, so-
dass Zahntechniker in der
Lage wiéren, als freie Unter-
nehmer auf dem Markt zu
existieren. Denn die Regle-
mentierung der Kosten fiir
Zahnersatz durch den Ein-
tritt in die RVO sei ldngst
hinféllig geworden, weil Fest-
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zuschiisse im Rahmen des
GKV-Modernisierungsge-
setzes (GMG) eingefiihrt
wurden.

Losungsansédtze und Kkon-
krete MaBnahmen sind je-
doch im Manifest und auch
in der Stellungnahme des
Bundesvorsitzenden Stolle
leider nicht enthalten. Ledig-
lich die Forderung nach dem
freien Markt steht im Mittel-
punkt. Welche Regelungen
fallen miissen oder wie die
inhaltlichen Nachbesserun-
gen des SGB V aussehen
kénnten, geht nicht aus den
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Appellen des Manifestes
hervor. Zur Hohe der Fest-
zuschiisse bringt Stolle im
ZT-Interview an, dass diese
im Wettbewerb der Kran-
kenkassen und deren unter-
schiedlichen Versicherungs-
modellen geregelt werden
konnten. Die Anmerkung,
dass die Krankenkassen,
den Wettbewerb jedoch
scheuen ,wie der Teufel das
Weihwasser” (Zitat Herbert
Stolle), lésst diesen Vor-
schlag nur wenig konstruk-
tiv wirken. Der arbeitsin-
tensive Verwaltungsauf-
wand der gesetzlichen Kran-
kenkassen, der unter ande-
rem durch Verhandlungen
mit den Institutionen der
Zahntechniker entsteht,
wird genauso vehement an-
gegriffen wie die Tatsache,
dass ,,die Innungen ihre Mit-
gliedsbeitrdge verplempern®.
Damit wird die Veroffentli-
chung zu einem regelrech-
ten Rundumschlag gegen
den Gesetzgeber, die Kassen
und den Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen
e.V.(VDZI).

Leider war auf Anfrage un-
serer Redaktion der VDZI
diesbeziiglich zu Kkeiner
Stellungnahme bereit und
kann damit auch die Vor-
wiirfe nicht entkréften, die
sich auf Vergeudung von
Mitgliedsbeitrdgen bezie-
hen. In diesem einen Punkt
scheint der FVZL einmal in
der Lage, konkrete Anga-
ben zu machen, denn laut
Stolle gibt der gesamte Vor-
stand monatlich etwas mehr
als 500€ Aufwandsentsché-
digung aus. Der Rest sei
reine Ehrensache, so Stolle.
Allen l6blichen Zielstellun-
gen des FVZL zum Trotz
scheint das veroffentlichte
Manifest nur wenig auf kon-
krete Verdnderungen ab-
zuzielen, als vielmehr die
eigene Stellung und den
Kampfeswillen des Verban-
des in der Offentlichkeit zu-
rechtriicken zu wollen.

Mittelstand sieht dunkle Wolken

Der Ringkampf Unternehmenssteuerreform gehtin
die ndchste Runde. Kritiker befiirchten Verschlech-
terung, Regierung iibt sich in Schénwetterkunde.

(hdk) - Das Treffen der
Arbeitsgemeinschaft Mittel-
stand (acht Verbdnde aus
Handwerk, Handel, Finanz-
und Gastgewerbe) am 29. Au-
gust in Berlin miindete in
klarer Kritik an den Vorhaben
der Regierung. Ein parallel
veroffentlichtes Positionspa-
pier bezeichnet die Pléne als
deutlich mittelstandsfeind-
lich. So werde der Zugang
zum Kapitalmarkt erschwert,
die Hinzurechnung der Zin-
sen zur Unternehmens- so-
wie die massive Erhohung
der Grundsteuer trédfen in
erster Linie ertragsschwache
Betriebe. Das Papier wider-
spricht deutlich den zuvor von
Wirtschaftsminister Michael
Glos (CSU) geduBerten Zu-
sagen beziiglich der geplan-
ten Mittelstandsinitiative der
Regierung. So hatte man in
Berlin eine Vereinfachung des
Zugangs zu Forderkrediten
und Senkung des biirokrati-
schen Aufwands durch Ab-
schaffung der Lohnstatistik-
pflicht in Aussicht gestellt.

Otto Kentzler, Prasident des
Zentralverbands des Deut-
schen Handwerks (ZDH) und
Mitglied der Arbeitsgemein-

schaft, kiindigte gegeniiber
der ZT an, die detaillierte
Umsetzung der Initiative da-
her genauestens zu beobach-
ten: ,Gerade der handwerk-
liche Mittelstand braucht ei-
ne stabile Binnennachfrage.
Nach Jahren der Durststre-
cke kommt sie nun [...] zbger-
lich in Schwung, um dann im
nichsten Jahr mit der massi-
ven Umsatzsteuererh6hung
wieder abgebremst zu wer-
den. Keine noch so umfassend
ausgestaltete Mittelstandsini-
tiative kann diese negativen
Effekte ausgleichen.”
Studienergebnissen des Zent-
rums fiir Europdische Wirt-
schaftsforschung (ZEW) zu-
folge verschlechtere sich
die mittelstdndische Wettbe-
werbsfdhigkeit gegeniiber
auslidndischen Mitbewerbern.
Vor allem ertragsstarke Un-
ternehmen seien Gewinner
der Reform. Diese sieht vor,
die Unternehmenssteuer von
derzeit knapp 39 % auf unter
30% zu driicken. Mit dem
momentanen Steuersatz be-
legt Deutschland unter zwolf
EU-Landern Platz elf. Bis
Mitte Oktober soll nun eine
Einigung erzielt werden.
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Preisvergleichsplattform schwer durchschaubar

Zwischenbilanz nach einem Jahr: Das vielgenutzte Zahnersatz-Portal CareDen-
tal bringt keine sichtbare Entlastung und nur wenig Transparenz fiir die Branche.

EA Politik_7

Schwache Nachfrage im II. Quartal ...

(cw) - Die Internet-Preisver-
gleichsplattform CareDental
zieht nach einjédhrigem Be-
stehen eine erste Zwischen-
bilanz. Der Kreis der Betei-
ligten hat sich seit letztem
JulienormvergroBert. Zu den
urspriinglich zwei Kranken-
versicherungen sind neun
gesetzliche Krankenkassen
und die DKV als erste PKV
hinzugekommen. Auch die
Anzahl der teilnehmenden
Labore hat sich mehr als ver-
vierfacht. Waren es zum Start
der Plattform 65 Labore, sind
es heute bereits 288 Dentalla-
bore. Laut Angaben des Por-
talbetreibers LINEAS Health-
care GmbH haben bereits
mehr als 37.000 Versicherte
iiber CareDental den giinsti-

4l Statement

liche Kundenakquise. ,,Einen
hieb- und stichfesten Beleg
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dariiber, dass die Labore
durch CareDental profitie-
ren“ kann die Betreiberfirma
nicht liefern, da sie nicht ver-
folgen konnen,wo der Patient
letztlich seinen Zahnersatz

Nattirlichkann auch CareDental nicht verhindern,
dass Zahnersatzaufgrund des hohen Preiskampfes
vermehrtim Ausland gefertigt wird. Wir bieten je-
doch unsere Plattform allen in Deutschland an-
sassigen Laboren als zusatzliche Chance an, neue
Auftrage zu generieren. Und zwar nicht durch akti-
ves Preisdumping. Jedes Labor nimmt mit seinen
normalen Preisen teil und hat nicht die Méglich-
keit, in die Preislisten der Konkurrenz zu schauen
und diese zu unterbieten, da jedes Labor einen ei-
genen geschitzten Bereich erhdlt, in dem die

Preisehinterlegtwerden.[...]JUnserPortal kannin-
soweit dazu beitragen, die schlechte wirtschaftliche Situation der Labore zu
verbessern, dass sich die Patienten durch einen Preisvergleich bei CareDental
tiberhaupt erst dazu entscheiden, wirklich die geplante Behandlung durchfiih-
ren zu lassen, da sie 1. eine preislich bessere Alternative angeboten bekommen
und 2. durch die Aufschliisselung in Einzelpositionen mehr Transparenz erlan-
gen, durch die sie wesentlich besser mit ihrem Zahnarzt sprechen kénnen.”

Marion Reinecke, Geschéftsfiihrung LINEAS Healthcare GmbH

gen Preis fiir ihre Heil- und
Kostenpldane (HKP) ermittelt.
Diese hohe Beteiligung lasst
auf Akzeptanz von Seiten der
Patienten und Kassen schlie-
Ben. Fraglich ist, ob auch die
Labore Vorteile aus diesem
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Preiskampf ziehen koénnen.
Denn es konnte bis jetzt nicht
belegt werden, dass die La-
bore mithilfe der Plattform
mehr Auftrige generieren
konnen als durch herkémm-

Al Diskussion

PRO

,Seit einem Jahr beteiligt sich unser
Labor an der Preisvergleichsplattform
CareDental. Indiesem Zeitraum konnten
wir drei Kunden akquirieren, mit denen
Kooperationen aufgebaut wurden, die
auch ohne CareDental fortgesetzt wur-
den. Nachteile sehe ich weder fiir Pa-
tienten noch fiir Labore. Wir sind in der
Lage, Kunden aus Gesamtdeutschland
zu gewinnen und die Patienten kénnen
sich das beste Angebot heraus suchen.
Obwohl unser Zahnersatz ausschliel3-
lich in Deutschland gefertigt wird, se-
hen wir uns nicht durch Auslandszahn-
ersatz unter Druck gesetzt. Nach Aus-
kunft unserer Kunden entscheiden sich
etwa 90% der Patienten bewusst fiir
ZE aus der Region, was uns wiederum
die Chance gibt, tiber CareDental viele
Kunden kostengiinstig zu versorgen.”

Teilnehmender Zahntechniker
ZTM Gerald Reim
Gerald Reim Dentaltechnik

fertigen ldsst, so die Ge-
schéaftsfiihrerin Marion Rei-
necke. Derweil wird betont,
dass die Teilnahme fiir die
Labore und Patienten kosten-
frei ablauft. Somit finanziert
sich CareDental ausschlief3-
lich iiber die teilnehmenden
Kassen und die Beitrdge der
Versicherten, die dazu bei-
tragen, die oberflachlichen
Billig-Angebote, die {iiber
CareDental vermittelt wer-
den, mitzufinanzieren.

Probleme, die bereits beim
Start der Vergleichsplattform
aufgedeckt wurden, bleiben
weiterhin bestehen. Ange-
bote der teilnehmenden La-
bore sind meist oberfldachlich
und im Sinne des Preiskamp-
fes oftmals zu niedrig ange-
setzt, weil keinerlei Informa-
tionen tiber Grofle oder Ge-
wicht der Kronen im HKP zu
entnehmen sind. Die Quali-
tat des Zahnersatzes bleibt

CONTRA

,Die Zahnarzte sind wenig erfreut,
wenn Patienten mit einem Alternativ-
Angebot eines neuen und damit frem-
den Labors kommen, dass sie iber Care-
Dental erhalten haben. Die Vertrauens-
basis, die normalerweise zwischen
Zahnarzt und Zahntechniker besteht,
fehlt und somit werden nicht nur die
tiblichen Abldufe gestort, sondern auch
spezielle Wiinsche der Zahnérzte wer-
den nicht berticksichtigt. Hinzu kom-
men zahlreiche Probleme, wie z.B. zu
niedrig angesetzte Preise, qualitative
Méangel und nachtrégliche Kosten. So
muss der Zahnarzt jede Menge Zeit und
Uberzeugungskraftaufbringen, um dem
Patienten zu erklaren, dass ,Laborhop-
ping" wenig vorteilhaft ist und zusatz-
lich noch die Konflikte mit dem eigent-
lichen Laborpartner verhindern.”

Nicht teilnehmender Zahntechniker
ZTM Karsten Riihe
Techno-Dent GmbH

unterdessen fraglich und
Nacharbeiten kénnen nicht-
beriicksichtigte Mehrkosten
verursachen, tiber die der Pa-
tient erst spater erfahrt.

Mit CareDental wollen die
Betreiber den undurchsich-
tigen Markt transparenter
gestalten und den Verbrau-
cherschutz stiarken. Jedoch
ist es fiir alle Beteiligten
kaum zu durchschauen, ob
die in Deutschland anséssi-
gen Labore den Zahnersatz
auchhierfertigenlassenund
ob deutsche Qualitdtsstan-
dards eingehalten werden,
womit der Schutz des Ver-
brauchers eher infrage ge-
stellt wird. Nach Angaben
der Betreiber liegt der Anteil
derim Ausland produzieren-
den Labore bei 15 %, wobei
unklar bleibt, wer fiir die
Qualitdt des Zahnersatzes
bilirgt oder priift, dass die
Produkte regelkonform pro-
duziert werden.

Fortsetzung von Seite 1

Davon sind 40 % fiir den Er-
satz von Anlagen und den

reiten Betriebe, die Erwei-
terungsinvestitionen tétigen
wollen, verschwindend ge-
ring. Diese Zahl entspricht

eine bestdndig abnehmende
Investitionsbereitschaft.
Auch die Frage nach der In-
vestitionsfahigkeit vieler Be-
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triebe stellt sich in diesem Zu-
sammenhang und darf nicht
unterschitzt werden.

Erwerb neuer Technologien
vorgesehen. Mit etwa 20 % ist
die Zahl der investitionsbe-

gerade einmal 2 % aller be-
fragten zahntechnischen La-
bore und ist bezeichnend fiir
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Al WIRTSCHAFT

Der Kunde ist Kdnig: Im stets wachsenden Wettbewerb gehdrt die Kundenbindung zu einer optimalen Unternehmensstrategie

Professionelle Bestandskundenbetreuung als Erfolgstaktor

Viele deutsche Dentallabore erleben derzeit einen Umsatzriickgang. Gerade deshalb ist die ,,professionelle Bestandskundenbetreuung‘ sehr wichtig. Lesen Sie im folgenden Artikel,
wie Sie die eigenen Kunden so eng an sich und das Labor binden konnen, dass sich fiir Ihre Mitbewerber keinerlei Chancen auftun, diese fiir sich zu begeistern.

Rund 39% Umsatzriick-
gang liber die gesamte Den-
talbranche, so lautet die
beunruhigende, aber wahre
Meldung iiber das vergan-
gene Jahr 2005. Der zu ver-
teilende Kuchen ist kleiner,
immer mehr Zahntechniker
bemithen sich um immer
weniger zahntechnischen
Umsatz. Da gilt es wach zu
sein, denn sicher ist, dass
der Wettbewerb auch vor
Ihren Kunden nicht Halt
macht. Die professionelle
Bestandskundenbetreuung
ist gerade deshalb so wich-
tig, weil Sie nicht nur den
Fortbestand Ihres Labors
sichert, sondern weil sie
auch die ginstigste Art fir
Laborwachstum darstellt.
Einen Bestandskunden im
Umsatz auszubauen ist ca.

Kurzvita

Diplom-Kauffrau/Padagogin
Claudia Huhn

Aus- und Weiterbildungen

e Studium der Wirtschaftswissen-
schaften und des Lehramtes fiir
Berufsschulen in Siegen

e Seit 1999 Trainerin, Beraterin
und Coach fiir Dentallabore und
Zahnarztpraxen

e Griindung des Trainings- und
Coachingunternehmens C&T Huhn
im Jahr 2003

e Seit 2004 czertifizierte H.D.|.-
Trainerin  (Herrmann-Dominanz-
Instrument: Denkstilanalyse)

Schwerpunkte

e strategischer  Vertriebsaufbau,
-planung, -coaching

Seminare

e \lertriebsseminare zu den The-
men Neukundengewinnung, pro-
fessionelle Bestandskundenbe-
treuung, Konflikt- und Beschwer-
demanagement, Telefontraining,
Rhetorik fiir Unternehmer.

e H.D.I.-Seminare zu den Themen
Vertriebstraining, Teamtraining
e Finzel- und Gruppencoachings

zum Thema H.D.I.

e Praxisseminare fiir Zahnarzte und
Helferinnen (Erfolgsfaktor Zahn-
arztpraxis in der Zukunft; Aushil-
dung zur ZE-Beraterin fiir Zahn-
arzthelferinnen)

e Train the Trainer Seminare (Aus-
bildung zum Praxiscoach fiir
Dentallabore)

600% gilinstiger als einen
neuen Kunden zu gewinnen.

Umsatzhohe = Zufrie-
denheitsindikator

Nehmen wir einmal an, dass
die Hohe des Umsatzes, den
Sie von einem Kunden er-
halten, das Mall an Zu-
friedenheit und Vertrauen
widerspiegelt, dass dieser
Ihnen entgegenbringt. Neh-
men wir weiterhin an, dass
die Hohe des Umsatzes ein
Indikator fiir den Grad der
Kundenbindung ist, dann
konnte doch der folgende,
sicherlich etwas verwegene
Umkehrschluss auch Giil-
tigkeit besitzen.

Annahme: 100% Umsatz
aus einer Zahnarztpraxis
bedeuten 100 % Vertrauen
und 100% Kundenzufrie-
denheit. Umkehrschluss: Je-
der Kunde, der Ihnen nicht
100% seines Umsatzes
schickt, ist nicht zu 100 %
zufrieden und vertraut Ih-
nennichtzu 100 %. Nehmen
wir einmal an, es konnte
etwas Wahres in dieser Be-
hauptung stecken, welche
Konsequenzen hiétte das fiir
Sie und Ihr Labor? Was wiir-
den Sie im Hinblick auf Ihre
Bestandskundenbetreuung
in Zukunft anders machen?

Kundenanalyse

Grundlage einer professio-
nellen Bestandskundenbe-
treuung ist eine aussage-
kriftige Kundenanalyse,
die Thnen Auskunft iber
Umsatzpotenziale Ihrer Kun-
den und Ihrer Kundenstruk-
tur gibt. Hier seien nur zwei
Analyse-Moglichkeiten ge-
nannt.

1) ABC-Analyse: Die Kklas-
sische Betriebswirtschafts-
lehre teilt die Kunden auf
der Basis der ABC-Analyse
ein. Hierbei werden die Kun-
den nach der Umsatzstédrke
aufgelistet. Der Starkste
steht an Platz 1. Nun werden
die Umséatze der Kunden
solange aufaddiert (mit dem
Stiarksten beginnend), bis
die Addition 70 % des Ge-
samtumsatzes ausmacht.
Alle Kunden, die sich in-
nerhalb dieser Addition be-
finden, bezeichnet die Be-
triebswirtschaftslehre als
A-Kunden. Aufbauend auf
die 70 % werden nun die
nichsten 20 % aufaddiert,
sodass nunmehr 90 % des
Umsatzes aufaddiert sind.
Alle innerhalb der 20%
befindlichen Kunden sind
B-Kunden, die verbleiben-
den 10% sind C-Kunden.
Bemerkenswert ist, dass
nach dieser Einteilung in
der Regel lediglich ca. 10 %
der Kunden A-Kunden sind.
In der Konsequenz bedeu-
tet dies, 10 % der Kunden
tiatigen ca. 70 % des Umsat-
zes. Ordnet man nun den
A-, B- und C-Kunden Durch-
schnittsumsétze zu, lasst

sich das Gesamtumsatzpo-

tenzial der Kunden ablesen.

In unserem Beispiel bedeu-

tet dies:

e A-Kunden: monatlicher
Umsatz > 5.000 €

e B-Kunden: 5.000 € > mo-
natlicher Umsatz > 2.500 €

e C-Kunden: monatlicher
Umsatz <2.500 €

Fir den Jahresumsatz eines

Kunden bedeutet dies:

e A-Kunden: Jahresumsatz
>60.000 €

¢ B-Kunden: 60.000 € > Jah-
resumsatz > 30.000 €

e C-Kunden: Jahresumsatz
<30.000 €

2) Kundenstruktur: Anhand
der Haufigkeitsverteilung
der Kunden auf die Kate-
gorien A, B, oder C ldsst sich
die Kundenstruktur eines
Labors ablesen. In der Regel
gleicht die Héaufigkeitsver-
teilung einer aufsteigenden
Geraden: wenig A-Kunden,
etwas mehr B-Kunden und
zum Schluss das dicke
Ende, jede Menge C-Kun-
den. Sprechen wir von ei-
ner gesunden Kundenstruk-
tur, die geniigend Ausbau-
Potenzial enthéilt, so sollte
diese wie folgt aussehen:

e A-Kunden: 20 %

e B-Kunden: 60 %

e C-Kunden: 20 %

Mitteln wir die Umsétze aus
der ABC-Analyse, d.h. der

wiederum C-Kunden sein.
Daraus ergeben sich fol-
gende Umsitze:

20x 80.000 =1.600.000€
60x40.000 =2.400.000€
20x15.000 = 300.000€

=4.300.000€

Diese ,hypothetische” Um-
satzzahl spiegelt das Po-
tenzial wider, das in Ihren
Kunden steckt. Ohne auch
nur einen neuen Kunden
dazugewinnen zu miissen,

fallt auf, dass es sich bei
den meisten Nennungen um
so genannte ,weiche“ Fak-
toren handelt, die wenig
bzw. gar nichts mit der
zahntechnischen Kernkom-
petenz eines Dentallabors
zu tun haben.Vielmehr geht
es im Wesentlichen um Ser-
vice- und Dienstleistungs-
faktoren, die den Zahnérz-
ten die tdgliche Arbeit er-
leichtern. Schaut man sich
die Liste noch einmal an,
konnte die Vermutung nahe

~DerKunde ist Konig —
Professionelle Bestandskundenbetreuung als Erfolgsfaktor

Grundsatz Nr. 1 fiir professionelle Bestandskundenbetreuung

Tue Gutes und rede dariiber!

Abb.2

lieBe sich diese Umsatz-
grofe erreichen. Bemer-
kenswert ist, dass Dental-
labore, die iiber eine ge-
sunde Kundenstruktur (20-
60-20) verfiigen, hdaufig
auch den entsprechenden
Umsatz verbuchen. Eine

= Erreichbarkeit

< Flexibilitat

= Professionelles Auftreten
= Preise

= Kritikfahigkeit

< Teamarbeit

= Freundlichkeit

< \lor-Ort-Service
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= Maglichkeit der Laborbe-
sichtigung

== Perfekte Arbeiten

== Diskussionsbereitschaft

= Piinktlichkeit

< Kompetenz

<> Korrekte Abrechnung

= Zahlungsziel

Abb. 1

durchschnittliche A-Kunde
liefert pro Jahr 80.000 €,
der B-Kunde 40.000 € und
der durchschnittliche C-
Kunde 15.000 £, so ldasst sich
daraus das gesunde Um-
satzpotenzial jedes Labors
ausrechnen. Multiplizieren
Sie 20% Ihrer Kunden-
anzahl mit 80.000 €. Mul-
tiplizieren Sie 60 % Ihrer
Kundenanzahl mit 40.000 €.
Multiplizieren Sie 20 %
Ihrer Kundenanzahl mit
15.000€. Addieren Sie die
drei Betrdge und Sie erhal-
ten das Umsatzpotenzial,
das alleine in Ihrer Kun-
denanzahl steckt.

Beispiel: Ein Dentallabor
hat 100 Kunden. Gemal
gesunder Kundenstruktur
sollten 20 davon A-Kunden,
60 davon B-Kunden und 20

gesunde Kundenstruktur ist
ein Optimum, auf das es
hinzuarbeiten gilt.

Bestandskundenbe-
treuung in der Praxis

Im Rahmen eines Vortrags
vor Zahnérzten fragte ich
diese, wie fiir sie eine opti-
male Praxis-Labor-Bezie-
hung aussehen wiirde, von
welchen Faktoren waére
diese geprigt? Wie aus der
Pistole geschossen nannten
die anwesenden Zahnérzte
ihre Wohlfiihlfaktoren, die
in Abb. 1 ohne Wertung in
willkiirlicher Reihenfolge
aufgelistet sind.

Betrachten wir die genann-
ten Faktoren (die sicherlich
keinen Anspruch auf Voll-
standigkeit erheben), so

liegen, dass es sich bei den
Wiinschen der anwesenden
Zahnidrzte weder um be-
sonders neue Aspekte, noch
um wirklich abwegige For-
derungen handelt. Viele der
aufgefiihrten Dinge werden
fir Sie und Ihr Labor si-
cherlich eine Selbstver-
standlichkeit sein. Warum
duBern Zahnéirzte dann sol-
che Wiinsche?

Eine Begebenheit wihrend
eines zweitdgigen Strate-
gie-Meetings mit einem
Dentallabor gab die Ant-
wort auf die oben gestellte
Frage. Im Rahmen einer
Studienarbeit im Wahl-
pflichtfach ,Marketing“ bat
ein Student Kunden die-
ses Dentallabors, deren Ser-
vice- und Dienstleistungs-
niveau zu beurteilen. Ledig-
lich 57 % der eigenen Kun-
den beurteilten den Service
als hervorragend. Darauf-
hin listete das Dentallabor
im Rahmen des Strategie-
Tages alle Service- und
Dienstleistungsangebote
auf, die ihren Kunden zur
Verfiigung gestellt wurden.
Finf eng beschriebene Flip-
chart-Blatter reichten nicht
aus, um alle Service- und
Dienstleistungsangebote
dieses Dentallabors aufzu-
listen. Woher jedoch diese
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Diskrepanz? Diese Frage
lasst sich ebenso leicht be-
antworten wie die zuvor
gestellte: Dieses Labor,
dhnlich wie viele andere
Dentallabore, verletzt einen
Grundsatz professioneller
Bestandskundenbetreuung
(s.Abb. 2).

Lediglich 57 % der Kunden
dieses Dentallabors beur-
teilten deren Service- und
Dienstleistungsangebot als
hervorragend. Was ist mit
den Verbleibenden? Ist das
Service- und Dienstleis-
tungsangebot dieses Labors
nicht ausreichend? Nein,
daran liegt es sicherlich
nicht. 43 % der Kunden ist
der Umfang des Service-
und Dienstleistungsange-
bots lediglich nicht be-
kannt.Viele Aspekte werden
angeboten, aber sie wurden
nie ausreichend kommuni-
ziert. Was bedeutet das fiir
Sie? Stellen Sie sich doch
einmal folgende Fragen:
Kennen alle Thre Kunden
Ihr Service- und Dienstleis-
tungsangebot? Nutzen Thre
Kunden Ihr Service- und
Dienstleistungsangebot?
Wenn nein, konnte es daran
liegen, dass dieses Angebot
Ihren Kunden nicht bekannt
bzw. bewusst ist?

An unserem Beispiel ldsst
sich ein zweiter Grundsatz
professioneller Bestands-
kundenbetreuung ableiten
(s.Abb. 3).

Haufig umfasst das Service-
und Dienstleistungsange-
bot von Dentallaboren viele
gut durchdachte Angebote
und Leistungen, die aber
nicht von den Kunden in
Anspruch genommen wer-
den, obwohl diese mehr-
mals iber das Angebot auf-
geklart wurden. Der Ver-
dacht liegt nahe, dass die
Kunden vergesslich oder
iuberfrachtet sind. Nein,
falsch. Haufig ist die Ursa-
che nicht in der Ignoranz
der Kunden zu suchen, son-
dern vielmehr darin, dass
vor der Etablierung dieser
Service- bzw. Dienstleis-
tung nicht die Kunden ge-
fragt wurden, ob diese Leis-
tung auch benétigt bzw. ab-
gefragt wird. Was bedeutet
das fiir Sie? Stellen Sie sich
doch einmal folgende Fra-
gen: Welche von Thnen be-
reitgestellte Service- und
Dienstleistung wird von Ih-
ren Kunden nicht in An-
spruch genommen? Haben
Sie vor Einfiihrung dieses
Angebotes die Akzeptanz
bei Ihren Kunden abge-
fragt?

Neben den Grundséitzen fiir
eine professionelle Bestands-
kundenbetreuung gibt es wei-
tere Aspekte, deren Beach-
tung unerlésslich ist:

Individuelle Betreuung
Die Wiinsche der Kunden
sind vielfaltig und vollkom-

Fortsetzung auf Seite 10
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men unterschiedlich. Es ist
wichtig die speziellen Wiin-
sche und Anforderungen je-
des einzelnen Kunden zu
kennen und zu beriicksich-
tigen. Dabei konnen die
individuellen Wiinsche so-
wohl technischer als auch
emotionaler Art sein. Es
gilt: Thre zahntechnischen
Vorstellungen stehen im-
mer hinter den Wiinschen
des Kunden zuriick, sofern
es Thnen wichtig ist, den
Kunden zu behalten.

Dokumentieren Sie diese in-

ten. Der Volksmund sagt:
»Wer schreibt,derbleibt!“No-
tieren Sie die Wiinsche an ei-
nem fiir alle Thre Mitarbei-
ter zugénglichen Ort, sodass
nichtnur Sie professionell auf
den einzelnen Kunden einge-
hen konnen, sondern auch
alle Thre Mitarbeiter.

Serviceleistungen

Service ist immer ,etwas“,
das um das eigentliche Pro-
dukt herum aufgebaut wird.
Serviceleistungen sind z.B.
die technische Betreuung,
Zuverlassigkeit, Piinktlich-
keit, Termintreue, Fortbil-

—DerKunde ist Konig —
Professionelle Bestandskundenbetreuung als Erfolgsfaktor
v Sind lhre Service- und Dienstleistungen allen Ihren Kunden bekannt?

v Kennen die Kunden den Nutzen, den Sie vom Einsatz dieser Service- und

Dienstleistungen fiirihre Praxis erreichen kénnen?

v Wie oft sind Sie bei Ihren Kunden vor Ort présent, ohne das direkt techni-

sche Dinge abzuklaren sind?

v Was heilltin lhrem Labor , Kundenservice"?
v Warum sollte ein Kunde mit lhnen zusammen arbeiten?

v Warum sollte ein Kunde 100 % seiner Zahntechnik bei Ihnen platzieren?

Abb.3

dividuellen Kundenwiinsche.
Obwohl das menschliche Ge-
hirn der Hirnforschung zu-
folge die grofte denkbare
,Festplatte“ darstellt, liber-
fordern Sie Ihr Erinnerungs-
vermoOgen, wenn Sie alle Kun-
denwiinsche fiir sich behal-

dung fiir Zahnérzte und Hel-
ferinnen, Sonderaktionen.
Serviceleistungen  dienen
dazu, sich von der Konkur-
renz abzuheben. Deshalb
konnte es Sinn machen, iiber
das Thema Service am Kun-
den nochmals sehr intensiv

nachzudenken. Service un-
ter Umstdnden noch einmal
ganz anders zu denken, ganz
anders zu definieren. Nur
hier haben Sie die Gelegen-
heit, eine Extrameile fiir Ihre
Kunden zu gehen, einen Vor-
sprung vor Ihrem Wettbe-
werb herauszuarbeiten. Ein
kleines Beispiel: Das Pro-
dukt Friseur ist dhnlich aus-
tauschbar wie das Produkt
Zahntechnik. Sehr friih
dachte man im Friseurhand-
werk dariiber nach, wie man
sich von der Konkurrenz ab-
heben konne. Das Ergebnis
war: Man bot den Kunden
Getrdnke, Kaffee an. Als
irgendwann alle nachgezo-
gen waren und der Kaffee
beim Friseur ldngst aus Sicht
des Kunden Gewohnheit
war, ibernahm man, wenn
notwendig, die Parkgebiihr
fiir die Dauer des Aufent-
halts. Auch hier: Schon bald
nichts AuBergewohnliches
mehr. Service neu definiert
bedeutet heute fiir einen pfif-
figen Friseur z.B., widhrend
des Friseurbesuchs erledigt
die Mannschaft des Haar-
schneide-Studios Kkleinere
Besorgungen fiir die Kun-
den. Frage am Rand: Welche
Besorgungen konnten Sie
fiir Ihre Kunden erledigen?

Hinweis: Serviceleistungen
unterliegen einer auBer-
ordentlich hohen Inflation.
Neue/zusitzliche Service-
leistungen bemerkt der
Kunde beim ersten Mal posi-
tiv als solche, lernt sie beim
zweiten Mal schitzen und
empfindet sie spitestens ab
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dem dritten Mal als gewohn-
lich, vielmehr erwartet er
diese sogar. Denken Sie an
Ihren Kaffee beim Friseur.
D.h. Serviceleistungen sind
nie zu Ende diskutiert, nie
fertig bzw. nie komplett. Viel
SpaB beim Uberlegen!

Aufmerksamkeit/Wert-
schitzung

Hier geht es nicht um etwas
GroBes, es sind im Leben
tendenziell immer eher die
Kleinigkeiten, an die wir
uns erinnern bzw. die das
Leben versiiBen. Aufmerk-
samkeit und Wertschéitzung
sind mehr alsnur Geschenke,
die von Jahr zu Jahr etwas
groBer werden. Aufmerk-
samkeit bedeutet z.B. die

den tun/entwickeln, die Fra-
ge: Welchen Nutzen hat der
Kunde daraus und ist dem
Kunden dies klar?!

Vom C-zum B- zum

A-Kunden
Héufig realisieren wir mit ei-
ner Zahnarztpraxis nicht

100 % deren zahntechnischer
Arbeiten. Hier steckt also ein-
deutig Umsatzpotenzial. Die
einfachste und effektivste
Methode, mehr Umsatz mit
den eigenen Kunden zu ma-
chen, ist sie zu fragen, was
man dafiir tun muss.

Ein Verhéltnis, das von Of-
fenheit geprégt ist, erlaubt
auch offene und direkte
Fragen, z B. Labor: ,Dr. Do-

—DerKunde ist Konig —
Professionelle Bestandskundenbetreuung als Erfolgsfaktor

Grundsatz Nr. 2 fiir professionelle Bestandskundenbetreuung

Der Koder muss dem Fisch und
nicht dem Angler schmecken!

Abb. 4

Geburtstage der Kunden zu
kennen und diese nicht zu
vergessen. Die Hobbys der
Kunden zu kennen, tiber de-
ren Vorlieben und Abnei-
gungen Bescheid zu wissen.

Préisent sein
Kundenbetreuung geht nicht
aus der Ferne. Um eine opti-
male Kundenbetreuung zuer-
reichen, muss man zwingend
vor Ort sein. Denn: Wenn Sie
Thre Kunden nicht betreuen:
kein Problem - ein anderer
wird dies bestimmt fiir Sie er-
ledigen. Prdsent sein hat
nichts damit zu tun, von Zeit
zu Zeit mit einer Arbeit beim
Kunden vorbeizuschauen,
Prasenzbedeutet ohne Grund
mindestens einmal pro Quar-
tal alle Kunden zu besuchen.
Nur wenn Sie extra fiir Thre
Kunden, ohne diese Aktivitét
mit einer anderen (Boten-
fahrt, Farbnahme, usw.) zu
verbinden, den Weg machen,
zeigen Sie wirkliche Wert-
schitzung. Nutzen Sie diese
Besuche, um neue Service-
und Dienstleistungsangebote
zu prasentieren, die Wiinsche
der Kunden abzufragen, Ver-
besserungsvorschldge ent-
gegenzunehmen und nicht
zuletzt, nutzen Sie diese Be-
suche im Sinne des eigenen
Face-Marketings.

Nutzenkommunikation

Alle Produkte, Service und
Dienstleistungen bringen
nur dann das gewilnschte
Ergebnis, wenn der Kunde
um den Nutzen dieses An-
gebotes weill. Jedes Ange-
bot, dessen Nutzen nicht
beim Kunden offensichtlich
kommuniziert wurde, kon-
nen Sie sich sparen. Denn:
Thr Kunde wird den Nutzen
aus sich heraus in der Regel
nicht erkennen. D.h., der-
jenige wird der Gewinner
sein, dem es gelingt, den
Nutzen seines Angebotes
am besten zu kommunizie-
ren. Dabei geht es immer
darum, die Sichtweise des
Kunden anzunehmen. Des-
halb: Stellen Sie sich bei
allem, was Sie fiir Thre Kun-

senkohl, ich mo6chte intensi-
ver mit Thnen zusammen-
arbeiten. Was muss ich fiir
Sie tun, damit die Intensitét
unserer Zusammenarbeit
steigt?“

Sie kennen Ihre Kunden
besser als jeder andere und
wissen daher auch konkret,
bei wem welche Art funk-
tioniert, z.B. Labor: ,Dr.
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Dosenkohl, vor dem Hin-
tergrund unserer geplanten
Zertifizierung sind uns Ihre
Kundenwiinsche nochmals
stark ans Herz gewachsen.In
diesem Zusammenhang ha-
be ich eine Frage an Sie.”
Wenn Sie die optimale Zu-
sammenarbeit zwischen Ih-
nenalsZAPundeinem Labor
betrachten, wie muss diese
dann aussehen? Was ist Thnen
wichtig? Wichtig im Hinblick
auf Service, Qualitét, Dienst-
leistung u. 4.?

Hinweis: Lassen Sie Ihrem
Gespréachspartner nach die-
ser Frage von Thnen ausrei-
chend Zeit zum
Nachdenken. Sie

konnen mit Sicher-

heit davon ausge-

hen, dass sich Ihr
Gegeniiber  iiber

die Antwort zu Ih-

ren Fragen noch

niemals Gedanken

gemacht hat. Er-

warten Sie deshalb

nicht sofort eine

Antwort. Zé&hlen

Sie in aller Ruhe

von 20 bis 25, da-

nach konnen Sie
weiterreden. No-

tieren Sie sich das

Gesagte und neh-
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men Sie diese Hausaufgaben
ohne Kommentar mit nach
Hause. Wenn Sie diese reali-
siert haben, haben Sie eine
gute Basis, um mehr Umsatz
von diesem Kunden zu be-
kommen, z. B.Labor: ,Dr.Do-
senkohl, herzlichen Dank fiir
Ihre Offenheit. Ich habe mir
Thre Wiinsche und Anregun-
gen notiert. Mal angenom-
men wir hitten all die ge-
nannten Punkte realisiert,
wie wiirde sich das auf die In-
tensitdt unserer Zusammen-
arbeit auswirken?“

Abb. 4 komprimiert wichtige
Aspekte, die Thre Bestands-
kundenbetreuung  erfolg-
reich gestalten konnen. Die
Liste erhebt Kkeinen An-
spruch auf Vollstdndigkeit
und wartet darauf, von Ihnen
erginzt bzw. vervollstandigt
zuwerden.

Fazit

Eine professionelle Be-
standskundenbetreuung ist
keine Hexerei. Sie benétigt
allerdings strategische Ba-
sisarbeit und darauf aufbau-
end Zeit fiir die Umsetzung.
Gehen Sie niemals davon
aus, dass Ihre Kunden selbst-
verstdndlich bei Thnen blei-
ben.Wieineiner guten Bezie-
hung zwischen Mann und
Frau muss immer wieder in-
vestiert werden, Sie miissen
sich immer wieder attraktiv
fiir Thren Partner gestalten.
Sie haben die Wahl: Betreuen
Sie Thre Kunden professio-
nell oder iiberlassen Sie es
Threm Wettbewerb. Dieser
wird die Aufgabe sicherlich
gerne Ubernehmen. Wun-
dern Sie sich dann allerdings
nicht, wenn Ihr Stiick vom
Kuchen Kleiner ausfillt als
gedacht und geplant.

Sollten Sie Fragen und Anre-
gungen zu diesemThema ha-
ben, rufen Sie uns an, wir
freuen uns darauf, Sie be-
treuen zu dirfen. m

BB Kontakt

Diplom-Kauffrau Claudia Huhn
¢/0 C&T Huhn

Coaching und Training
GartenstralRe 13

82418 Seehausen am Staffelsee
Tel.:08841/4898 89
Fax:08841/4898 90

E-Mail: claudia.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Das C&T Huhn-Team betreut Dental-
labore umfassend im Bereich Vertrieb
und Unternehmensfiihrung, entwickelt
Schritt fur Schritt die notwendigen Fa-
higkeiten und Kernkompetenzen eines
Dentallabors in den Bereichen Neu-
kundengewinnung, professionelle Be-
standskundenbetreuung (CRM), Kommu-
nikation und Unternehmensfiihrung, um
im Team fit fiir den Gesundheitsmarkt
der Zukunft zu sein.

C&T Huhn stellt Handwerkszeug und
Unterstiitzung fiirmehr Erfolgin Dentalla-
boren und Zahnarztpraxen zur Verfligung.
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Eine perfekte Krone oder Briicke funktioniert niemals ohne den entsprechenden ,Vorhang*
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Natiirliche Asthetik iiber den Zahn hinaus

—namlich das natiirliche Aus-

sehen der Gingiva. Mit IPS d.SIGN habe ich eine Keramik an der Hand, mit der ich anspruchsvolle Implantatarbeiten ver-
blenden und das natiirliche Zahnfleisch problemlos imitieren kann. Ein Beitrag von ZT Changwoo Woo, Seoul/Korea.

Im Rahmen der Wiederher-
stellung der Asthetik bei
Zahnverlust im Frontzahn-
bereich wird darauf ge-
achtet, dass die geplante

Abb. 1: Fehlendes Knochen- und Weichgewebe bei Implantatversorgung.

Restauration in Form und
Farbe mit dem oralen Um-
feld harmoniert und die
gewiinschte Funktionalitét
bietet.

Wird die Wurzel eines na-
tirlichen Zahnes freige-
legt, so stellt das stets

ein Problem dar. Knochen-
resorption, Entziindungen
und Zahnfleischprobleme
konnen durch verschiedene
Faktoren verursacht wer-

den. Eine mangelhafte Pro-
these kann die rote Asthe-
tik beeintriachtigen. Dieses
Problem lésst sich auf zwei
verschiedene Arten losen:
operativ oder mithilfe einer
Gingivaprothese. Die meis-
ten Patienten wiinschen

sich oft im Gingivabereich
mehr Asthetik. Bleibt nach
Eingliederung der Restau-
ration ein Anteil der Wurzel
sichtbar, so entspricht das

Abb. 2: Die Planung der Farbgestaltung basiert auf Helligkeit, der Beschaffenheit der
Dentin- und Schmelzschichten sowie den individuellen Charakteristiken.

sicher nicht dem Patienten-
wunsch (Abb. 1).

Die natiirliche Gingiva
problemlos nachahmen

Nach dem Einsetzen des
Implantates zeigt sich eine

durch Knochenresorption
und fehlende Gingivaan-
teile entstandene Liicke. In
diesem Fall wurde der Er-
satz der fehlenden Gewe-

beanteile durch eine Pro-
these einer Operation vor-
gezogen (Abb. 2).

Das IPS d.SIGN System bie-
tet eine Auswahl an Gingi-
vamassen in verschiedenen
Farben. Um ein natiirliches
Aussehen der Keramikgin-

wostendg onstig
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giva zu gewdhrleisten, soll-
ten unterschiedliche Farb-
nuancen und Transparen-
zen verwendet werden. Der
Waurzelbereich sollte eher

Abb. 3: Farbauswahl mithilfe des Gingiva Massenfarbschlissels.

hell gestaltet werden und
der Gingivasaum sehr
transparent sein (Abb. 3).

Die Fahigkeit, die fiir einen
bestimmten Patienten ge-
eigneten Farben richtig
zu wahlen, entsteht durch
Ubung und Erfahrung im

ragtendes Halteelement fiir Teleskop- und Hnnuskmnﬂn
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Kombinieren von Farben.
Das IPS d.SIGN Gingiva
Kit umfasst Gingivamassen
in verschiedenen Farbnu-
ancen und Transparenzen,
sodass die natiirliche Gin-
giva problemlos nachge-
ahmt werden kann (Abb. 4).
Im Rahmen der Rekons-
truktion wird die Gewe-
bepartie mittels Gingiva-
keramik verldngert. Im
Hinblick auf die Mundhy-
giene wurde eine abnehm-
bare Variante gewdahlt. Zur
Verbesserung der Reten-
tion wurde palatinal ein
Friktionsstiftgeschiebe in-
tegriert (Abb. 5-7).
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Abb. 5: Es ist moglich, die Farbe mittels Grundfarben zu reproduzieren, wobei im Gewebebereich Gingiva-
Opaquer und im Kronenbereich Keramik-Opaquer appliziert wird.

Ly

GM2+Basic Red -

,’ NT

GM2+Sky Blue '

/ NT

GM2+Violet
G1+DAT+NT

-

G1+NT \
NT

GM2

Abb. 6: Das Schichtschema der verwendeten Gingivamassen.

Abb. 7: Individuelle Charakterisierung der Gingivaoberfléche.

Fortsetzung von Seite 11

Die alleinige Verwendung

von Gingivamassen ver-
mindert die natiirliche Qua-
litdt der Gingiva und beein-
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Abb. 8: Die eingesetzte Implantatkonstruktion.

Abb. 9: Durch die genaue Platzierung des Gingivarandes konnen sanfte Ubergénge realisiert werden. Die
Brillanz der Oberflache muss tberpriift und dann die Dicke der Glasurschicht bestimmt werden.

Abb. 10: Herstellung der Restaurationen mit Wurzelanteil unter Verwendung von IPS d.SIGN.

Abb. 11: Uber dem Wurzelbereich aus Keramik wurde ein Metallgeriist platziert.

trachtigt die Transparenz.
Daher ist eine adiquate
Mischung mit Transpa-

Massen wesentlich. Um den
heller erscheinenden Gin-
givasaum zu imitieren,

Entdecken Sie das Schichten

In den skandinavischen Léndern sowie in Italien, Frankreich und Spanien entscheiden sich immer mehr Pa-
tienten fiir eine indirekte Kompositrestauration. Sie zahlen seit Langem einen hohen eigenen Anteil an der
prothetischen Leistung selbst. Deshalb wéhlen sie eine hoch asthetische Versorgung, die aber kostengiinstiger
ist als die Alternative aus dem Werkstoff Keramik. Hierzulande ist das Potenzial noch nicht ausgeschopft, mehr
Patienten fiir eine solche dsthetischeVersorgung zu gewinnen. Ein Beitrag von Dr. Arndt Jentschura, Ulm.

Komposite sind in meiner
Praxis nicht nur Standard in
der direkten Fiillungsthera-
pie. Ich biete diesen Werk-
stoff meinen Patienten auch
fiir indirekte Restaurationen
an. Veneers, Inlays, Onlays,
Teilkronen und sogar kom-
plette Kronen-Briickengertiis-
te — diese mit einer Trager-
konstruktion aus Ever Stick
(Fa. Stick Tech) - stellen wir

addquat aus Komposit (Ena-
mel HFO plus) her. Im End-
ergebnis steht diese indirek-
te Kompositrestauration der
keramischen Alternative in
nichts nach. Die Oberfla-
chengiite zeigt nach einer
Endpolitur mit Diamant- und
Aluminiumoxid-Polierpas-
ten dsthetisch hervorragende
Ergebnisse. Diese Oberfla-
che bleibt durch einmal jéhr-

liche Nachpolitur in der Pra-
xis erhalten. Von Vorteil ist
auch, dass die Restauratio-
nen mit dem Kompositmate-
rial eingesetzt werden, aus
dem sie gefertigt sind. Auch
sorgt die geringe Schrump-
fung fiir eine sehr gute Pass-
genauigkeit. Durch die ex-
zellente  Gestaltungsmog-
lichkeit der Kaufldchen tiber-
zeugt die indirekte Kompo-

sitrestauration ebenso in
puncto Funktion.

Zahntechnische Labore, die
sich mit der Systematik der
indirekten Kompositrestau-
ration auseinandersetzen,
konnten sich und ihrem
Zahnarzt mit dieser Alterna-
tive ein weiteres Patienten-
klientel eroffnen. Sicher ent-
scheiden sich mehr Patienten
fiir eine dsthetisch und funk-

Abb. 12: Zur Gestaltung des Gingivabereiches wird das Metallgertist mit Gingivamassen beschichtet.

Abb. 13: Fiir verschiedene Bereiche wurden unterschiedliche Farben und Farbkombinationen verwendet.

-

Abb. 14: Verschiedene Transluzenzgrade und Farbnuancen lassen die Gingivarekonstruktion sehr nattirlich

erscheinen.

wurde Dentin Al beige-
mischt (Abb. 8 und 9). Zur
naturnahen Erweiterung
des Schulterbereiches wur-
de Transpa neutral appli-
ziert, um eine Tiefenwir-
kung zu erzielen.

Der Wurzelbereich wurde
anhand eines natiirlichen
Modells gestaltet (Abb. 10
und 11). Auf diese Weise
wurden mit der Farbge-
staltung bereits erste Er-
fahrungen gesammelt und
die Morphologie der Zdhne
studiert. Das Gingivage-
riist wurde mit Gingiva-
Keramik beschichtet. Mit-
hilfe dieser Ubung ist es
moglich, Erfahrung mit der
Verwendung von Gingiva-

tionell einwandfreie Veneers-
versorgung, wenn ihnen eine
kostengiinstigere Alternative
zum Kkeramischen Werkstoff
angeboten wird.

Einfacher und schneller

Die Verarbeitung von Keramik
und Komposit unterscheidet
sich wesentlich. So tragt der
Zahntechniker zum Beispiel
Schichtkeramiken {iiber Pul-
verfliissigkeitssysteme  auf,
die anschlieBend gebrannt
werden. Dabei muss er mit
einer Schrumpfung rechnen.
Um hervorragende &stheti-
sche Ergebnisse zu erzielen,
bendtigt er viel Erfahrung mit
diesem Werkstoff. Und selbst
dann ist die Reproduzierbar-
keit hdufig nicht gegeben.

farben zu sammeln sowie
ein Gefiihl fir Farbkom-
binationen zu entwickeln
(Abb. 12-14).

A Kontakt

Zahntechniker Changwoo Woo
Central dental laboratory
Dental hospital

Yonsei Medical Center
120-752 134 Seodaemun-gu
Shinchon-dong

Seoul

Korea

Tel.: +82-2-2228-8923
E-Mail: woochw@naver.com
www.Zahntech.net

Dr. Arndt Jentschura

Auch die Kompositrestaura-
tion erfordert eine prizise
und fachgerechte Verarbei-
tung. Diese ist aber wesent-
lich einfacher zu erreichen



Nr.9 | September 2006 | www.zt-aktuell.de

als mit dem Werkstoff Ke-
ramik. Das beginnt bereits
bei der Modellherstellung:
Ein segmentiertes Modell ist
nicht unbedingt notwendig.

Asthetik Schicht fiir
Schicht

Enamel HFO plus unterschei-
det sich wesentlich von ande-

Abb. 1: Beispiel einer Kompositschichtung: Es wird mit den dunkleren Dentinfarben begonnen und zu den
helleren Farben hingearbeitet (Daniele Rondoni, Savona, Italien).

Der Zahntechniker arbeitet
mit herkommlichen Licht-
héirtegerdten fiir Verblend-
kunststoffe. Der Brand ent-
fallt.

Um einen Werkstoff wie
Enamel HFO plus verar-
beiten zu kénnen, geniigen
zundchst Grundkenntnisse
iiber die Schichtung einer
Verblendung. Wichtig ist wie
bei allen zahntechnischen
Arbeiten vor allem das rich-
tige Gefiihl fiir Form und
Farbe, um die Restauration

ren Kompositen am Markt.
Der Entwickler Dr. Lorenzo
Vanini hat sich sehr intensiv
mit dem Thema Lichtbre-
chung beinatiirlichen Zdhnen
beschiéftigt und eine Farb-
karte mit den ,Fiinf Dimen-
sionen der Farbe“ zusammen-
gestellt. Entstanden ist ein
System, das von einer natiir-
lichen Farbséttigung ausgeht.
Umgesetzt wird dies mit einer
speziellen Schichttechnik, die
eine ebenso brillante Asthetik
erzielt wie eine keramische

N

Abb. 2: Beispiel einer Keramikschichtung (Daniele Rondoni, Savona, Italien).

entwickeln zu konnen. Es
kommt darauf an, exakt auf-
zuschichten, um auch ein
funktionell gutes Ergebnis
zu erreichen.

Die Vorteile des Materials:

Schichten wird
mit den dunk-
leren Dentinfar-
ben begonnen
und zu den helle-
ren Farben hinge-
arbeitet.

Die unterschied-
lichen Schicht-
dicken der einzel-
nen Dentinmas-
sen sorgen fir
harmonische
Farbiibergénge.
AnschlieBend wird Glass
Connector - eine Reflektions-
schicht — aufgetragen. Darauf
folgt das Schichten der OBN-
Massen. Diese sind natiirli-
che Opaleszenzfarben, deren

Alternative. Beim

Abb. 3: Die Schichtung ist abgeschlossen — links: Komposit, rechts: Kera-

mik (Daniele Rondoni, Savona, Italien).

Licht filtern. Bei
diesem  Schritt
werden auch die
Charakteristika
eingearbeitet. Ab-
schlieBend kom-
men die Schmelz-
massen, deren
Leuchtwerte al-
tersgemaf aufge-
teilt sind. Um ein
asthetisch hoch-
wertiges Ergeb-
nis zu erzielen,
geniigt ein Kklei-

Fillerpartikel

&

Abb. 4: Die Kompositrestauration (li.) zeigt nach einer Endpolitur mit
Diamant- und Aluminiumoxid-Polierpasten ein dsthetisch hervorragen-
des Ergebnis. Im Vergleich dazu die Keramikrestauration (re.) (Daniele
Rondoni, Savona, Italien).

Herausragende Asthetik,
Kontaktpunkte und die Kau-
und Funktionsfldchen las-
sen sich sehr genau gestal-
ten. Korrekturen sind jeder-
zeit relativ einfach moglich.
Dies macht Enamel HFO
auch bei kombiniert he-
rausnehmbarem Zahnersatz
und als prothetische Ver-
sorgung von Implantaten in-
teressant.

nes Sortiment an
Farben. Mit sechs
\ Dentin-Grundfar-
3 ben, drei Schmelz-
massen und vier
bis fiinf Effekt-
massen wird die
gesamte Farbpa-
lette abgedeckt.
Im Vergleich da-
zu bendtigt ein
Techniker min-
destens die drei-
fache Anzahl an
keramischen
Massen, um ein
vergleichbares, &sthetisches
Ergebnis zu erzielen.

\

Fallbeispiel Teilkrone

In der Praxis erfolgt vor der
Behandlung die Farbnahme
entsprechend der Farbkarte
nach Lorenzo Vanini. Diese
bildet die Grundlage fiir die
Schichtanweisung an den
Zahntechniker. Die Farb-

nahme kann allerdings
auch im Labor erfolgen.
Jetzt kann - fast wie ei-
nem Kochbuch folgend -
mit dem systematischen
Schichten begonnen wer-
den.

Soll die Universalden-
tinfarbe A 3 erreicht wer-
den, schichtet der Tech-
niker drei einzelne Den-
tinkernfarben, begin-
nend mit der dunkleren
Farbe UD 5 tiber UD 4
zur hellen UD 3 Farbe.
Im Anschluss daran legt
er —je nach Fall - mit den
entsprechenden Massen
bernsteinfarbene oder
grauliche Effekte in die
Dentinmasse ein. Fir die
Transluszenz stehen die
OBN-Massen zur Verfi-
gung, die zwischen Dentin-
und Schmelzmassen auf-
getragen werden. Die Res-
tauration wird mit der al-
tersgemédflen Schmelzmas-
se abgeschlossen und end-
polymerisiert. Nach dem
Ausarbeiten erfolgt die Vor-
politur mit speziellen nicht-
abrasiven Gummis. Uber

Medium Wear [micron]

Sinfony Tetric
Ceram

den gesamten Zeitraum
hinweg kann der Zahntech-
niker Form und Farbe kont-
rollieren und falls notwen-
dig relativ einfach korri-
gieren.

In der Praxis kontrolliere
ich dann die Randpassung
und gleiche Form wie Farbe
mit meinen Vorgaben ab.
Dann setze ich die Teilkrone
unter Kofferdam zur Probe
ein. An dieser Stelle muss

Miris Esthet X point 4 Enamel

Plus

Grafik: Studie der Universitét Regensburg: Drei-Medien-Verschleif von Fiillungskompositen (Quintessenz 54(1), 181-185, 2003).

man wissen, dass sich die
Oberfldachengiite eines Kom-
posits von der einer Kera-
mik unterscheidet. Deshalb
ist die Endpolitur mit Dia-
mant- und Aluminiumoxid-
Polierpasten notwendig.
AnschlieBend wird die Teil-
krone mit dem Enamel HFO-
Komposit eingesetzt und
lichtgehértet. Das Ergebnis:
Eine hoch &sthetische Teil-
krone mit einer guten Pas-

Al Technik_13

sung und auch funktio-
nell einwandfrei. Ob-
wohl die Langzeiter-
gebnisse bei indirekten
Kompositrestaurationen
noch relativ zu sehen
sind, zeigen die bisheri-
gen Erfahrungen gute
Resultate. Eine Studie
der Universitdt Regens-
burg attestiert Enamel
HFO plus ein Abrasions-
verhalten, das nahe am
natiirlichen Schmelz
liegt (Rosentritt M., Behr
M., Schultz S., Handel G.:
Drei-Medien-Verschleify
von Fillungskomposi-
ten, Quintessenz 54 (1),
181-185,2003). Aus eige-
ner Erfahrung wei ich, dass
eine prazise gefertigte, indi-
rekte Restauration durch-
aus 20 Jahre halten kann.

A Kontakt

Dr. Arndt Jentschura
Basteistr. 37

89073 UIm

E-Mail: praxis@jentschura.de
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Al PRODUKTE

Auf weillen Aluminiumoxidgerusten einfach und sicher schichten

Passgenauigkeit, natiirliche Farbwirkung und weniger Aufwand: Mit der neuen Aufbrennkeramik CeHa White AL fiir Aluminiumoxid-Gertiste setzt C. Hafner
konsequent den Weg der CeHa White Schichtphilosophie fiir die Vollkeramik um. Die CeHa White AL Keramik eignet sich fiir die Kombination mit CHS-Gertisten.

Ein besonderer Vorteil steckt
in der Verbindung mit dem

Elektrophoretisch abgeschiedene ECS-Vollkeramikgertiste.

CeHa White AL Basicmasse — Die Farbe wird im Kern bestimmt.

CeHa White ECS-System.
Hierbei bildet der elektro-
phoretisch abgeschiedene
Werkstoff ALUMINA neben
ZIRCONIA die Geriistbasis
fiir die naturidentische CeHa
White-Krone. Eine passge-
naue und preiswerte Losung
imVollkeramik-Segment.

Die CeHa White AL bietet mit
ihren Materialeigenschaf-
ten bisher nicht vorhandene
Moglichkeiten. Durch die
Anpassung an die In-Ceram
Werkstoffe ALUMINA und
ZIRCONIA ist nun nur noch

ein Infiltrationsglas (ALl
oder Z21) erforderlich. Bei

ALUMINA kann
auf einen Liner zur
Farbgestaltung
des Gertistes vollig
verzichtet werden
- fir ZIRCONIA
und andere Alu-
miniumoxidwerk-
stoffe ist lediglich
ein Liner vonno-
ten, der die Farbe
des Geriistes an
ALUMINA AL1 an-
passt. Der WAK-
Wert der Geriiste
soll bei 25-500°C

Vakuum-Druckgussgerat optimiert

Clever und leise: Verbessertes Tischgerit mit
weniger Verbrauch und hoherer Schalldimmung

Fir die neue Nautilus® T
wurde die bewdihrte Nauti-
lus®Technik  konsequent
weiterentwickelt. Besonde-
res Augenmerk lag dabei

Fur Félle, in denen die zur
Verfiigung stehende Druck-
luftmenge dennoch nicht
ausreicht, kann die Nauti-
lus® T jetzt optional sogar

mit einem ex-

-

ternen Druck-
luftvorratsbe-
hélter nachge-
riistet werden.

Die neue Nauti-
lus® T Software
iiberwacht per-
manent den Ver-
lauf des Press-
anstiegs und
informiert im
Display not-
falls selbststian-

Kann auf Wunsch auf mit externem Druckluft-Vorratsbehélter nachge-

riistet werden —Nautilus®T.

auf einer Optimierung des
Druckluftverbrauches. Die-
ser konnte in der neuen Nau-
tilus® T um mehr als 50 Pro-
zent reduziert werden, so-
dass auch bei schwacher
Druckluftversorgung ein zu-
verlédssiger und sicherer Va-
kuum-Druckguss moglichist.

dig tber auf-
getretene Feh-
ler. Selbst Un-
dichtigkeiten durch Staub-
partikel auf der Kammer-
dichtung werden sofort er-
kannt und angezeigt.

Die Schalldimmtechnik
wurde ebenfalls signifikant
verbessert. Nautilus® T ar-
beitet kaum wahrnehmbar
leise.

...und Enamel.

zwischen 7,2 und 7,9 pm/mK

liegen.

Steuerung der Transluzenz und des Chromas durch Dentin...

CeHa White —Kronen spiegeln natiirliche Asthetik und Farbtreue wieder.

Somit kann der Anwender
von immer gleichen Voraus-
setzungen bei der
Geriistfarbe aus-
gehen. Ein ganz
besonderer Vorteil
des Liners ist die
Eigenschaft, ihn in
Form einer Kera-

Verblendung wird im Kern
bestimmt. Dazu dient primér
die aus dem CeHa White-
Sortiment bekannte BASIC-
Masse. Das Ziel der Massen-
reduzierung Kkonnte somit
wiederum erfolgreich fort-
gefiihrt werden. Auf spe-
zielle Inzisal- und Zervikal-

CeHa White AL—Die neue Aufbrennkeramik ftir Aluminiumoxid-Geriiste.

mikmasse als Ba-
sismaterial zur Ge-
riistverlangerung
und fir Randkor-
rekturen zu be-
nutzen. Unschone
Abrisskanten im
Inzisalbereich ge-
horen der Vergan-
genheit an.

CeHa White AL ba-
siert auf dem in-
novativen Schicht-
konzept der CeHa
White-Produktli-
nie. Die Farbe der

Wasserversorgung leise und autark

Das KiihlwasserumlaufaggregatTermico versorgt
GieBgerite mit Wasser — bis zu 50 Mal in Folge.

ke
=

20 °C konnen bis
zu 50 Giisse hinter-
einander hergestellt
werden.

Die Stromversor-
gung von Termico
erfolgt tiber das GieB3-
gerdt. Die Termico-
Wasserpumpe ar-
beitet sehrleise. Das
kompakte Kunst-
stoffgehéduse verfiigt
iiber eine Wasserfiill-
standsanzeige, so-
dass ein Unterschrei-
ten der Kiihlwasser-

Kompaktes Kunststoffgehduse und Wasserfiillstandsanzeige —

Termico von BEGO.

Wenn im Labor einmal kein
direkter Wasseranschluss ver-
flighar ist oder nur unter gro-
Bem Aufwand hergestellt wer-
den kann, dann konnen mit
dem Kiihlwasserumlaufag-
gregat Termico die BEGO-
GieBgerate Fornax® T, Nauti-
lus®T oder Nautilus® CC plus
trotzdem problemlos betrie-
ben werden. Bei einer Umge-
bungstemperatur von zirka

menge kontrolliert
werden kann.

_ FA) Adresse

BEGO Bremer Goldschldgerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Wilhelm-Herbst-Straf3e 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-0

Fax: 04 21/20 28 44-2 40
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com

massen wurde in diesem
Basicbereich verzichtet.

Mit Dentin und Enamel-
Massen wird der natiirliche
Schichtaufbau des Zahnes
nachempfunden. Mit diesen
beiden Massen kann nun
sowohl das Chroma als
auch die Transluzenz indi-
viduell eingestellt werden.
Der grof3e Vorteil ist der ge-
ringe Platzbedarf, um eine
entsprechende Farbwirkung
zu erzielen.

Die reinen Enamel-Massen
ermoglichen es erstmals, die

bisher unvermeidbare Grau-
wirkung bei Verblendkera-
mikenzu eliminieren. Neben
der Reflexion und Transmis-
sion des Lichts, die im we-
sentlichen Farbe und Trans-
parenz bestimmen, spielt fiir
die natiirliche Nachbildung
eines Zahnes die Lichtbeu-
gung und -streuung eine ent-
scheidende Rolle. Dies wird
durch die Feinheit und die
homogene Verteilung der
Leuzitkristalle sowie der
zugesetzten Pigmente und
Fluoreszenzmittel erreicht.
Mit einem in der Massen-
anzahl reduzierten Sorti-
ment, in dem alle 16 V-Far-
ben vorhanden sind, ist es
moglich, den gesamten Be-
reich der Standardschich-
tungen abzudecken. Fiir die
individuelle Farbgestaltung
stehen selbstverstdndlich
zusitzliche Spezialmassen
und Malfarben zur Verfi-
gung.

CeHa White AL, die Ergén-
zung wird zum System. Pass-
genaue und kostengiinstige
ECS-Geriste in Verbindung
mit intelligenter Alumini-
umoxid-Keramik bilden im
Ergebnis eine vollkerami-
sche Grundversorgung fiir
Patienten: die CeHa White-
Krone. m

Al Adresse

C. Hafner GmbH + Co.

Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstr. 13-17

75173 Pforzheim
Tel.:07231/920-0
Fax:07231/920-208

E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de

Laborauftrage einfach gemacht

Die praktischen Laborauftrige von BEYCODENT
erleichtern die Kommunikation von Praxis und Labor.

ausgestattet sind.
Die Mappen sind
aus strapazierfihi-
gem und hygieni-
schem Kunststoff.
Auf Wunsch Kkon-
nen die Laborauf-
tragssitze und Map-
pen auch mit einer
Werbung des Den-
tallabors versehen
werden.

Die Laborauftrags-
sétze sind in Blocks

Fiir die neuen Laborauftrage von BEYCODENT sind ebenfalls
robuste Mappen erhéltlich, die auch mit dem Logo der Praxis ver-
sehen werden kénnen.

Die speziellen Dreifach-
Séatze sind griffgerecht als
Trennsédtze konzipiert. Das
erste und dritte Blatt sind
heraustrennbar und fiir
das Dentallabor bestimmt.
Das zweite Blatt verbleibt
in der Praxis als Beleg.

Sinnvoll erginzt werden
die BEYCODENT-Labor-
auftragssitze durch die
passenden Auftragsmap-
pen, die mit einer robus-
ten dreifachen Lochung

mit jeweils 100 Sat-
zen erhéltlich. Die
Labor-Auftrags-
mappen koénnen
einzeln vom Hersteller be-
zogen werden.

Al Adresse

BEYCODENT-VERLAG
Wolfsweg 34

57562 Herdorf

Tel.: 027 44/92 00-0
Fax:02744/931122
E-Mail: info@beycodent.de
www.beycodent.de




Nr.9 | September 2006 | www.zt-aktuell.de

A&l Produkte 15

Kiss: Titanverblendungen werden deutlich einfacher und sicherer

Keep it simple and safe! Das Motto des modernen Kiss-Keramikkonzeptes hat sich bereits in vielen Dentallaboren bewdahrt. Kiss bietet durch eine Reduktion
des Keramiksortimentes zeitliche und wirtschaftliche Vorteile. Durch Hinzunahme weniger Multifunktionsmassen lassen sich Schichtung und Farbgebung
einfacher komponieren. Speziell fiir Titanverblendungen gibt es jetzt die neue Verblendkeramik Duceratin Kiss, die besonders sicheren Haftverbund zwi-
schenTitan undVerblendkeramik erreicht. Die Adhésivkraft ermoglicht dank des innovativen BondersTi-Bond eine beiTitan bislang kaum erzielbare Stérke.

Der Werkstoff Titan ge-
winnt zurzeit als Geriist-
material an Bedeutung.

Denn immer héufiger wird
das Material heute nicht
mehr gegossen,

sondern

gefrdast, wodurch das an-
schlieBende aufwendige Ent-
fernen einer Passivierungs-
schicht entfillt. Mit einem
neuen Bonder fiir einen
idealen Haftverbund, Ti-
Bond, und einer vereinfach-
ten Keramikschichtung bie-
tet DeguDent jetzt gleich-
zeitig eine hohere Verblend-

sicherheit und eine schliis-
sigere und 6konomischere
Verarbeitung der verfiigba-
ren Massen.
Ausgangspunkt fiir die Ent-
wicklung der neuen Duce-
ratin Kiss war
die klassische
Keramik Duce-
ratin Plus. Damit
kann das erfolg-
reiche Kiss-Kon-
zept nun auch
bei der Verblen-
dung von Titan-
geriisten einge-
setzt werden.
Durch die intelli-
gente Reduktion
auf wenige Mas-
sen konnen da-
raus sowohl Stan-
dard- als auch in-
dividuelle Schich-
tungen herge-
stellt werden.
Duceratin Kiss
bietet vielfaltige
Gestaltungs-
moglichkeiten,
wie sie der Zahn-
techniker sonst
nur von wesent-
lich groBeren Keramiksor-
timenten gewohntist. Dabei
gelingt es leichter, die rich-
tigen Nuancen sicher zu
treffen. Samtliche Tone des
V-Farbringes kénnen prob-
lemlos reproduziert wer-
den, weil die Dentine und
Opaker von Kiss bei
Chroma und Fluoreszenz

Isoliermittel weiterentwickelt

Dentaurum hat sein beliebtes Isoliermittel ,,Die
Lube“ deutlich verbessert und zudem die Breite
der Anwendungsmoglichkeiten stark erhoht.

Durch die neue Rezeptur
ist es jetzt moglich, einen
hauchdiinnen Isolierfilm auf
Gips, Metalle oder Kunst-
stoffe aufzutragen. Auch
nach einer ldngeren Ruhe-

Der hauchdtinne Isolierfilm von ,Die Lube”.

zeit bleibt die Isolierwir-
kung erhalten und das
modellierte Kdppchen 16st
sich problemlos vom Gips-
stumpf ab — ohne dabei zu
verkleben. Die hauchdiinne
Isolierschicht garantiert ei-
ne exakte Modellation und
wirkt sich besonders gut bei
der Isolierung von Metall-
flaichen aus. Eine Reaktion
mit Einbettmassen wird mit
dem neuen Isoliermittel von
Dentaurum ausgeschlossen.
Der Einsatz beschrénkt sich
nicht nur auf die Isolierung
von Gipsstiimpfen, sondern
erleichtert das Entfernen
des Spacerlackes, wenn vor

dem Auftrag des Lackes mit
,Die Lube“ isoliert wurde.
Beim Abdampfen 16st sich
der Spacerlack sofort ab.
,Die Lube“ kann auch als
Ersatz fiir Frasol verwendet
werden. Da diese
neue Isolierfliissig-
keit génzlich frei
von Olen ist, bilden
sich keine Riick-
stdnde auf dem Mo-
dell, die beim Dub-
lieren zu Reaktio-
nen mit dem Dub-
liersilikon fiihren
konnen. ,Die Lube“
ist in einer handli-
chen 45-ml-Flasche
erhéltlich, die mit
einem integrierten
Pinselverschluss
ausgestattet ist.

Bei Fragen zur Kro-
nen- und Briicken-
technik oder auch
zur  Modellguss-
technik berdt Sie gerne
die zahntechnische Anwen-
dungsberatung unter der
Telefonnummer 0 72 31/8 03-
410.m

Al Adresse

DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0
Fax:07231/803-295
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.com

genau auf die jeweiligen
Grundfarben abgestimmt
sind. Die neuen Kiss ext-
reme-Massen erweitern den
Farbraum sogar noch in
den Bereich der besonders
hellen bzw. der stark chro-
matischen Tone. Reine
Opakdentine sind hierbei
uberfliissig; ebenfalls ist
die Anzahl der Massen fiir
den Schneide- und Opal-
bereich stark verringert.
Dadurch wird der Schicht-
aufbau wesentlich erleich-
tert und wertvolle Laborzeit
eingespart.

Bei der Asthetik macht Kiss
keinerlei Abstriche: Seine
durchdachte  Systematik
erlaubt durch einfaches
Mischen der Intensivmas-
sen und Power Chromas im

raus lassen sich alle in der
Praxis vorkommenden Se-
kundar- und Chroma-Den-
tine wie auch alle Zahn-
hals- und Mameloneffekte
reproduzieren. Eine weite-
re Individualisierung kann
durch die transluzente und
opaleszierende Masse ,,Stand
by“ erreicht werden, indem
sie zum Abmischen der
ibrigen hinzugenommen
wird.

Die Philosophie von Kiss
bedeutet, ein universelles
Schichtschema auf ver-
schiedene Arten von Ge-
riistverblendungen anwen-
den zu kénnen. Nach Du-
ceragold Kiss, Duceram
Kiss und Cercon ceram Kiss
erhdlt der Zahntechniker
nun mit Duceratin Kiss ein

fur Titangeriiste. Bei hoher
Wirtschaftlichkeit konnen
damit solide Standardver-
sorgungen wie auch d&s-
thetisch anspruchsvolle
High-End-Verblendungen
geschaffen werden.

Eine weitere Erleichterung
fiir den zahntechnischen
Alltag bietet das neue mobi-
le Farbmesssystem Shade-
pilot von DeguDent. In sei-
ner Software sind sowohl
die V-Farben als auch die
Kiss-Farben einschlieBlich
Kiss extreme hinterlegt. So
gibt das Gerdt — lber die
reine Farbinformation hi-
naus - sogar noch eine Emp-
fehlung, welche Keramik-
massen bei dem jeweiligen
Patientenfall  geschichtet
werden konnen. Dem jun-

und selbst erfahrene Kera-
miker sparen wertvolle
Zeit ein — bei der Arbeit mit
der niedrigschmelzenden
Duceragold Kiss, mit der
hochschmelzenden Duce-
ram Kiss, mit Cercon ceram
Kiss fiir Zirkonoxidgeriiste
oder eben seit Neuestem mit
Duceratin Kiss fiir die Ver-
blendung vonTitan.

Al Adresse

DeguDent GmbH
Rodenbacher Chaussee 4
Postfach 1364

63457 Hanau-Wolfgang
Tel.:06181/5950
Fax:06181/595858
E-Mail: info@degudent.de

Verhiltnis 1:1 die Herstel- in gleicher Weise zu verar- gen Zahntechniker macht www.degudent.de
lung von 21 Farbtonen. Da-  beitendes Verblendmaterial dies den Einstieg leichter,
ANZEIGE
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Fiir héchste Arspriche:

korstante CumlisEr.

Far 1.5 288 e, 22
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G Fujivest Pltinum, die neue Einbettmasse
fiir Edel- und Halbedelmetalle - hochprziss,

Prazise Expansionskontrolle
fiir glatten Guss und optimale Passung.
GC Fujivest Platinum und GC Fujivest Premium.

Fiir cen flexiblen Eircate:

GC Fujivest Premium, die neue Universal-Einbett-
masse auch fir Nichtedelmetallle gierungen -
exakt und vieksitic. Expoansion bis 2,50
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Mehr naturliche Fluoreszenz

Die neuen Triceram® Fluo Liner von DENTAURUM unterstiitzen ganz beson-
dersdiefarbgetreueWiedergabe der VITAPAN classical Zahnfarben und verleihen
den verblendeten Kronen eine fein abgestimmte Fluoreszenz und Helligkeit.

Der Keramiker kann alle Farb-
abstufungen nach den VITA-
PAN classical Farben mit nur

geriistes zu verdndern. Die
individuelle Zahnfarbe be-
ginntausder, Tiefe“zuwirken

Leuchtkraft: Triceram® Fluo Liner unter UV-Lichtquelle.

Triceram® auf Zirkoniumdioxid.

sechs Grundfarben durch Mi-
schen der Triceram® Fluo Li-
ner schnell und sicher einstel-
len. Mit den neuen Fluo Linern
ist es moglich, das ungefarb-
te Zirkoniumdioxidgeriist
schon beim ersten Verar-
beitungsschritt mit der ge-
wiinschten Zahnfarbe einzu-
farben, ohne dabei die Licht-
leitung des Zirkoniumdioxid-

und ldsst die Res-
tauration rdumlicher
und natiirlicher er-
scheinen. Auch fertig
eingeférbte Zirkoni-
umdioxidgeriiste
konnen mit den Fluo
Linern eingefirbt
werden, um ein opti-
males Farbergebnis
und eine naturiden-
tische Fluoreszenz
zu erhalten.

Viele neue Anwender
sind von der Spezial-
keramik Triceram® begeistert.
Durch die Verwendbarkeit auf
zwei unterschiedlichen Werk-
stoffen ist Triceram® eines der
erfolgreichsten Keramiksys-
teme fiir die CAD/CAM-Tech-
nologie. Die besondere phy-
sikalische Eignung von Tri-
ceram® fiir Zirkoniumdioxid-
geriiste und die vorteilhafte
Asthetik wurde in unabhéngi-

gen Untersuchungen! (Uni-
versitit Freiburg, ZWR 2001,
Universitét Ziirich, QZ 5/2005)
bestitigt. Das Keramiksystem
umfasst neben den sechs
neuen Fluo Linern und den
16 Grundfarben auch Schul-
ter-, Modifier-, opalisierende
Schneidemassen und eine
Reihe von Effektmassen. Das
Stains Universal-Malfarben-
system sowie Korrektur- und
Gingivalmassen runden das
System perfekt ab.

FAd Literatur
" Universitat Ztrich, Dr. Irena Sailer,
Dr. Claudia Holderegger, Dr. Ro-
land Jung, ZTM Ana Suter: Zirkon-
oxid Verblendkeramiken: Farbsta-
bilitat und technische Verarbei-

tung, Quintessenz Zahntechnik
5/2005, S.498-512

Universitét Freiburg, Prof. Dr. Kap-
pert H.F.: Bruchfestigkeit und Frak-
turverhalten von DCS-gefrdsten
Frontzahnkronen nach Verblendung
mit Vitadur D und Triceram, ZWR,
2001:134—139, (DC-Zirkon™)
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(A Adresse

DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG

Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-248

Fax: 0800/4 14 24 34 (gebiihrenfrei)
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Neues Material fiir CAD/CAM-Systeme

Sirona bietet nun CAD/CAM-Systeme und Material aus einer Hand an. Die neuen
Keramik-Blocke werden das derzeitige Angebot der Materialpartner erginzen.

Sirona hat ein eigenes Sor-
timent von beschleifbaren
Keramik-Blocken fiir die Si-
rona-CAD/CAM-Systeme
CEREC und inLab entwi-

fiir die CAD/CAM-Systeme
CEREC und inLab im Laufe
des Jahres erginzen. Der
Absatz erfolgt iiber den Si-
rona Fachhandel.

Sirona st in die Herstellung von Keramik fiir die CAD/CAM-Systeme CEREC und inLab eingestiegen.

ckelt. Fiir das CEREC-Sys-
tem zur chairside-Anwen-
dung wird Sirona Feldspat-
keramik-Blocke unter der
Marke CEREC Blocs anbie-
ten. Die Materiallinie inCoris
wird fiir das Dentallabor
um Zirkonoxid-Blocke und
Aluminiumoxid-Blécke er-
weitert.

Das neue Keramik-Sorti-
ment wird das derzeitige An-
gebot der Firmen VITA, Ivo-
clar Vivadent und 3M ESPE

Sirona hat die Keramik-BI6-
cke zusammen mit renom-
mierten Materialherstellern
entwickelt, darunter der
langjdhrige Partner VITA.
,Als Marktfiihrer fiir denta-
le CAD/CAM-Systeme kom-
men wir dem Wunsch vie-
ler Kunden entgegen, die
alle Komponenten aus einer
Hand beziehen mochten.
Natiirlich werden wir auch
weiterhin die intensive und
erfolgreiche Zusammenar-

beit mit unseren Material-
partnern fortsetzen, um die
Akzeptanz von CAD/CAM-
gefertigten Restaurationen
weiter zu steigern®, erklart
Jost Fischer, Chairman, Pre-
sident und Chief Executive
Officer der Sirona Dental
Systems, Inc.

Bereits seit April dieses Jah-
res bietet Sirona Nichtedel-
metall-Legierungen unter
der Marke inCoris NP (NP =
Non precious = Nicht-Edel-
metall) fiir Dentallabore an.
Diese Legierung wird in ei-
nem speziellen Laser-Ver-
fahren zu verblendbaren
Gerlisten verarbeitet, die
Dentallabore iiber das In-
ternetportal infiniDent be-
stellen konnen. Mit der
Ausdehnung auf beschleif-
bare keramische Materia-
lien setzt Sirona Kkonse-
quent den eingeschlagenen
Weg fort. m

fAd Adresse

Sirona Dental Systems GmbH
Fabrikstra3e 31

64625 Bensheim

Tel.:0180/1 889900
Fax:0180/554 46 64

E-Mail: contact@sirona.de
www.sirona.de

ANZEIGE

Telematic fiir den Zahntechniker

Das professionelle Video-Kamerasystem LABCAM LC 6 erlaubt ein ergonomisch
korrektesVergrofiern der Arbeiten und kann Lupenbrille bzw. Mikroskop ersetzen.

In gewohnter Ar-
beitshaltung werden
die vergroBerten Ar-
beiten in Blickrich-
tung betrachtet und
bequem iiber einen
FuBschalter gezoomt.
Dabei wird eine

hochauflésende Mo-
nitordarstellung und
storungsfreier Dau-
erbetrieb durch eine
industrielle 3CHIP
Zoom-Camera  ge-
wihrleistet. Sie sorgt
auch fiir ein Maxi-
mum an Farbbrillanz
undTiefenschéarfe.

| | =

Mit der durchdachten
Junction-Box kann
das Bildsignal an ei-
nen PC oder Laptop umge-
schaltet werden. Dies er-
moglicht dem Techniker
eine liickenlose Dokumen-

Die Darstellung der VergréRerung auf dem Monitor ermdglicht ein ergonomi-
sches Arbeiten — Mikroskop oder Lupe werden hinfallig.

tation sowie Qualitdtssiche-
rung der Arbeiten direkt
am Arbeitsplatz (Schutz vor
Regressanspriichen). Der

Die hochauflgsende 3CHIP Zoom-Camera LABCAM LC 6 sorgt fiir ein Maximum an Farbbrillanz und Tiefenschérfe.

telemetrische Bild-
datenaustausch zwi-
schen Praxis und
Labor erfolgt tiber
E-Mail- oder Web-
server.

Fiir Schulungen und
Vortriage besitzt die
Junction-Box einen
weiteren Videoaus-
gang, mit dem das
Signal an einen Vi-
deobeamer oder zwei-
ten Monitor geleitet
wird.

Ein optionaler Video-
Splitter, speziell fir
Schulungseinrich-
tungen, ermoglicht
das Weiterschleifen
des verstarkten Vi-
deosignals an bis zu fiinf
weitere Monitore.

Die flimmerfreie Leucht-
stofflampentechnik fiir hel-
les Flachenlicht mit unter-
schiedlichen Lichtcharak-
teristiken in Bezug auf die
Schattigkeit rundet den pro-
fessionellen Einsatzbereich
dieses neuen LABCAM-Sys-
tems ab. @

(A Adresse

RIETH.

Feuerseestralie 16
73614 Schorndorf
Tel.:07181/25-76 00
Fax:07181/25-87 61
E-Mail: info@a-rieth.de
www.a-rieth.de
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Grofies Expertentreffen beim Vollkeramikspezialisten IvoclarVivadent

Unter dem Motto ,IPS Empress CAD:The next Era for Cerec Dentistry“ hatte die IvoclarVivadent AG im Juli 2006 vierzig CEREC-Trainer aus Europa und Asien zu
einem Meeting der Extraklasse nach Liechtenstein eingeladen.Vorgestellt wurden die innovativen IPS Empress CAD®-Blocke fiir vollkeramische Restaurationen.

Im Headquarter war fiir das
Expertentreffen im Juli Gro-
Bes geplant. Bereits auf der
Einladung wurde symbo-
lisch aufgefordert: ,,Unlock
the door and see what
awaits you ...“ - IPS Em-
press CAD®-Blocke, aus de-
nen mit dem CEREC-Geriét
vollkeramische Restaura-
tionen geschliffen werden
konnen. Der ersteTag stand
dannauch ganzim Zeichen
der Vorstellung des Mate-
rial- und Produktkonzep-
tes der IvoclarVivadent AG
fiir den CEREC-Anwender.
,Wir freuen uns, Ihnen
heute nicht nur ein Pro-
dukt, sondern ein ganzes
System vorstellen zu diir-
fen“, mit diesen Worten eroff-
nete Josef Richter, Corporate
Management Sales and Dis-
tribution, die Veranstaltung.

Als Hersteller von IPS Em-
press®, dem Pioneer in der
Vollkeramik, hat IvoclarViva-

dent bereits vor tiber 15 Jah-
ren neue Mafstibe in der &s-

anhaltenden Erfolg und den
hohen Qualitédtsstandard. Die

40 CEREC-Trainer aus Europa und Asien waren angereist, um in die nachste Ara in der
Zahnmedizin einzutauchen.

thetischen, vollkeramischen
Zahnheilkunde gesetzt. Mehr
als 33 Millionen gefertigte IPS
Empress Restaurationen und
das Synonym ,Empress® fiir
Vollkeramik sprechen fiir die
langlebige Natiirlichkeit, den

Erfolgreicher Set-up-Kurs

Die Fortbildungen der Dentaurum-Gruppe sind
weit iber Deutschlands Grenzen hinaus beliebt:
Zum Set-up-Kurs in Athen waren zahlreiche
Teilnehmer aus ganz Griechenland vertreten.

Am 17. Juni 2006 fand in
Athen bei der Firma Dental
Link, der griechischen Vertre-
tung der Dentaurum-Gruppe,
der erste Kurs zur ,Herstel-
lung eines gnathologischen
Set-up“ statt. Sotiris Mertzos,
ein griechischer Zahntech-
niker, hatte nach seiner Teil-
nahme an einem Set-up-Kurs
im Centrum Dentale Commu-
nikation in Ispringen die Idee,

Der Set-up-Kurs dient so-
wohl als vorbereitende Maf3-
nahme auf die Positioner-
und Lingualtechnik als auch
fir weiterfiihrende Kurse im
Bereich der Kkieferorthopé-
dischen Zahntechnik. Unter
den Kursteilnehmern waren
Zahntechnikerinnen und
Zahntechniker sowie interes-
sierte Kieferorthopdden aus
ganz Griechenland vertreten.

Peter Stiickrad, Aristea loannidou, Dimitrios Kalogeros (vordere Reihe v.l.n.r.) und Sotiris Mertzos
(hintere Reihe, Dritter von rechts)

diese Fortbildung auch in sei-
ner Heimat durchzufiihren.
Referent des Kurses war
Peter Stiickrad, ein erfah-
rener Zahntechnikermeister
auf dem Gebiet der Kieferor-
thopéddie und Schlafapnoe-
Zahntechnik. Sotiris Mertzos
iibernahm zusammen mit
Zahntechniker Dimitrios Ka-
logeros die griechische Uber-
setzung der deutschsprachi-
genVortrige.

Dieperfekte Organisation die-
ser Veranstaltung mit groBar-
tiger Gastfreundschaft ge-
lang der Inhaberin von Dental
Link, Aristea Ioannidou, mit
Unterstiitzung vom Dentau-
rum International Sales De-
partment und dem kompeten-
ten CDC-Team in Ispringen.

Sie waren von diesem inter-
nationalen Erfahrungsaus-
tausch begeistert und freuen
sich auf weitere Kursange-
bote dieser Art. m

Info

Weitere Informationen zum Set-up-
Kurs und zum Kursangebot der Den-
taurum-Gruppe erhalten Sie bei:

DENTAURUM

J. P.Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-470
Fax:07231/803-409

E-Mail: kurse@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Technologien im CAD/CAM-
Bereich neue Moglichkeiten

Prof. Dr. Werner Mormann, der ,Erfinder” des CEREC-Systems, er-

zahlte in seinem Vortrag tber die méglichen CEREC-Restaurationen.

Blocke sind ab Herbst 2006
erhéltlich.

NeueTechnologien er-
fordern neue Materialien

,Heute bieten sich durch neue

in der Anwendung. Um den
Anspriichen unserer Kunden
gerecht zu werden, wird das
bewéhrte IPS Empress Sys-
tem um ein weiteres Vollkera-
mikprodukt fiir hochéstheti-
sche vollanatomische Einzel-

zahn-Restauration erginzt:
IPS Empress CAD*, so Josef
Richter weiter. Das auf IPS
Empress Esthetic basierende
Material wird im Schleifver-
fahren verarbeitet. Erfahrung
im Bereich der Materialien
fir die CAD/CAM-Technolo-
gie sammelte Ivoclar Vivadent
bereits mit IPS e.max.

Die zum Teil weit angereisten
Zahnirzte zeigten sich be-
geistert von den Produktei-
genschaften von IPS Empress
CAD. Auch der vorgestellte
IPS Empress CAD Multi Block
erregte groBes Interesse. Fir-
meninterne Spezialisten pré-
sentierten neben dem Neu-
produkt IPS Empress CAD,
das im Herbst 2006 eingefiihrt
wird, bewédhrte Materialien
fiir die Befestigung sowie die
Hilfsmittel der OptraLine.
Am zweiten Tag konnten sich
die CEREC-Trainer dann bei
Hands-on-Trainings person-
lich vom Material iiberzeugen.

Auszeichnung vom
CAD/CAM-Pionier

Lob fiir IPS Empress CAD
gab es vom ,Erfinder” des
CEREC-Systems Prof. Dr.
Werner Mormann (Univer-
sitdt Ziirich). Er prisen-
tierte zum Abschluss des
Expertentreffens einige in-
teressante Patientenfille,
welche er zum Teil auch
schon mit IPS Empress
CAD gel6st hat. m

fAd Adresse

Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2

FL-9494 Schaan

Tel.: +423-23535 35

Fax: +423-2353360

E-Mail:
presse@ivoclarvivadent.com
www.ivoclarvivadent.com

Umsetzen und Frasen mit gro3em SpafBlfaktor

Erfolgreiche Kundenveranstaltung der Firma C. Hafner: Im Rahmen der monatlichen Vortrags-
reihe ,Zu Gast by Pustlauck® referierte ZTM Claus Kiichler, der Erfinder des C.K.Telemaster und
C.K.Telemaster Mill, iiber die verschiedenen modernen Frasmoglichkeiten in der Kombi-Technik.

Die Kundenveranstaltung
der Firma C. Hafner fand auf
dem Gut Heimendahlin Kem-
pen statt. Nach einer herz-
lichen BegriiBung der Géste
im Hof des historischen Guts-
hofes, wurde der Vortrag von
Herrn Dr. Uwe B6hm, dem
Geschiftsbereichsleiter
Dental der Firma C. Hafner,
eingeleitet. Der Werkstoff-
kundler stellte die neue
Hochleistungslegierung
ORPLID® TKS vor, die sich
aufgrund ihrer Zusammen-
setzung hervorragend fiir
Frasarbeiten aller Art eignet.
Das Indikationsspektrum
reicht von Teleskopen iiber
Konuskronen bis hin zu Ste-
gen und Suprakonstruktio-
nen und deckt somit die
gesamte Bandbreite in der
Kombinationstechnik ab. Mit
einer speziell auf diese An-
wendungen abgestimmten
Zusammensetzung verbes-
sern sich dariiber hinaus die
Gleiteigenschaften der Le-
gierung, wovon sich die Teil-
nehmer sofort anhand Klei-
ner Demo-Arbeiten tiberzeu-
gen konnten.

Der Hauptakteur des Abends
war ZTM Claus Kiichler. Der
selbststdndige Zahntechni-
kermeister aus Miinchen be-
schiftigt sich seit Jahren in-
tensiv mit der Kombinations-
technik und optimiert kom-
plexe Arbeitsabldufe immer
weiter. Kleine Alltagsprob-
leme nimmt er zum Anlass,
selbst erfinderisch und krea-
tiv zu werden. Das Ergebnis:
Ausgefeilte technische Hilfs-
mittel, die aufwendige Ar-
beiten um ein Vielfaches ver-
einfachen.

Mit der Erfindung des C.K.
Telemaster gelang Kiichler
eine revolutionire Neuerung
in der Frastechnik. Das Gerat

besteht aus einer magneti-
schen Ubertragungsspinne
und einem speziellen Frasso-
ckel, mit dessen Hilfe die oft

unabhéngig voneinander mit
dem C.K.Telemaster arbeiten
konnen. Somit wird ein indi-
vidueller Frassockel je Arbeit

Praktisches Arbeiten mit dem kleinen handlichen Telemaster-Frassystem stand bei ZTM Claus Kiichler

im Vordergrund.

Die zum Frésen bestens geeignete Hochleistungslegierung ORPLID® TKS wurde im Vortrag von Dr. Uwe
Bohm, Geschaftsbereichsleiter Dental bei C.Hafner, vorgestellt.

mithsame und zeitraubende
Erstellung eines Gipssockels
uberfliissig wird. Durch die
Verwendung von parallelen
Ubertragungspins ist es mog-
lich, bis zu zehn Primaérteile
auf einmal umzusetzen und
zu bearbeiten. Das ausgeklii-
gelte System lasst es zudem
zu, dass mehrere Techniker

tiberfliissig. Die Vorteile lie-
gen deutlich auf der Hand:
Zeitgewinn, Préazisionsstei-
gerung und nicht zuletzt ein
deutlich verbessertes Hand-
ling beim Umsetzen und Fra-
sen. Fiir Stege und Implan-
tatarbeiten stehen entspre-
chende Zusatzteile zur Ver-
fligung. Das System aus

Edelstahl ist vor allem auch
fiir die Erstellung von vollke-
ramischen Primérteilen ge-
eignet. Die ideale Ergénzung
dazu liefert der C.K.Telemas-
ter Mill, ein kleines handli-
ches Frasgerit, das auf jegli-
che Elektronik verzichtet und
mit jeder handelsiiblichen
Turbine ausgestattet werden
kann. Zusammen mit dem
C.K. Telemaster steht dem
Anwender ein perfekt auf-
einander abgestimmtes Sys-
tem zur Verfiigung. Frés- und
Umsetzzeit lassen sich um
ein Mehrfaches reduzieren.
Wie einfach und préazise sich
mit dem System arbeiten
lasst, demonstrierte ZTM
Claus Kiichler nach dem
Abendessen live. Gut ge-
starkt mit niederrheinischen
Spezialititen durften die
Teilnehmer im Anschluss
selbst Hand anlegen und sich
von der Funktionalitit des
Gerétes iiberzeugen. Eine
offene Fragerunde mit den
beiden Referenten und den
AuBendienstmitarbeitern
der Firma C. Hafner, Heike
Pustlauck und Jochen Bin-
der, bildete den Abschluss
der gelungenen Veranstal-
tung, die nicht zuletzt durch
das ansprechende Ambiente
auf Gut Heimendahl von den
zufriedenen Teilnehmern ge-
lobt wurde.

fAd Adresse

C. Hafner GmbH + Co. KG
Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstr. 13—17

75173 Pforzheim
Tel.:07231/920-0
Fax:07231/920-2 08
E-Mail:dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de
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Homepage mit neuem OQutfit

Internetseiten des Dentalanbieters picodent sind
jetzt noch schneller und kundenfreundlicher.

Besucher der neugestalte-
ten Homepage von picodent
www.picodent.de sind be-
geistert. Neben dem neuen

Im Dentalforum konnen Be-
sucher Fragen rund um die
Zahntechnik stellen und be-
antworten. Auch die aktuel-
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Design und vielen erweiter-
ten Serviceleistungen sind
Informationen rund ums
picodent-Produktprogramm
ab sofort schneller und kun-
denfreundlicher abzurufen.
Vor allem der neue Online-
Shop bietet dem Anwender
viele Vorteile. Zu jedem Ar-
beitsvorgang rund um die
Modellherstellung, z.B. So-
ckeln, werden in Sekunden-
schnelle alle Produkte auto-
matisch angezeigt, die zum
Sockeln bendtigt werden.
Dariiber hinaus stehen alle
Formulare wie Gebrauchs-
anweisungen, Sicherheits-
datenbléatter sowie der Ge-
samtkatalog, aber auch Tipps
zur Modellherstellung zum
Download bereit.

len Kurstermine rund um
die Modellherstellung koén-
nen abgerufen werden. Fiir
gebrauchte Gerite steht eine
Dentalborse (Suche/Biete)
fiir Kunden zur Verfiigung.
Rundum ein gelungener Auf-
tritt.

f3d Adresse

picodent

Dental-Produktions- und
Vertriebs GmbH
Ludenscheider Str. 24-26
51688 Wipperfiirth
Tel.:02267/6580-0
Fax:02267/6580-30

E-Mail: picodent@picodent.de
www.picodent.de

Woher kommt das Zahn-
techniker-Handwerk? Wel-
che Konflikte und Motiva-
tionen préigten seine Ent-
wicklung? Inwieweit haben

Ein Muss fiuir Zahntechniker

Umfassende Darstellung der Geschichte des deut-
schen Zahntechniker-Handwerks soeben erschienen

Die Intension des Heraus-
gebers, der Zahntechniker-
Innung Berlin-Branden-
burg, sowie des unter-
stiitzenden Fordervereins
,Unsere Zahne e.V.“
war es, mit vor-
liegender Publika-
tion neue ,Fenster®
zu Offnen, durch die
der interessierte Le-
ser Neues zur histori-
schen Entwicklung
des zahntechnischen
Berufsstandes - in
Berlin-Brandenburg
und dariiber hinaus -
erkennen und erfah-
ren kann. Dies gilt
insbesondere mit
Blick auf den organi-
sationsgeschicht-
lichen Weg des Be-
rufsstandes in Wech-
selwirkung mit den

staatliche Vorgaben und po-
litische Verdnderungen den
Berufsstand nachhaltig be-
einflusst? Fragen,auf die der
Interessierte ab sofort eine
Antwort erhilt. Denn so-
eben ist mit dem Buch ,,Zur
Geschichte des Zahntechni-
ker-Handwerks. Vom Aus-
gang des 19. Jahrhunderts
bis zur Gegenwart® von
Christiane Reinecke eine
umfassende geschichtliche
Darstellung iiber das Wer-
den und Wachsen des deut-
schen Zahntechniker-Hand-
werks erschienen.

jeweiligen  politi-
schen Rahmenbe-
dingungen.

Das Buch ist ab sofort fiir
einen Preis von 25,- Euro
(inkl. MwSt. + Versand) un-
ter angegebener Adresse
erhaltlich.

f3d Adresse

Oemus Media AG

Holbeinstr. 29

04229 Leipzig
Tel.:0341/48474-200
Fax:0341/48474-290

E-Mail: info@oemus-media.de
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Zahntechnik-Spezialist DeguDent unter neuer Fiithrung

Dr. Alexander Volcker kehrt nach Hanau zuriick und 16st Dr. Albert Sterkenburg als Geschéftsfiithrer ab.

Mit Wirkung vom 1.9.2006
hat Dr. Alexander Volcker
die Position des Geschéfts-
fihrers bei dem Hanauer
Zahntechnik-Spezialisten
DeguDent iibernommen und
somit die Nachfolge von Dr.
Albert Sterkenburg angetre-
ten. Dr. Sterkenburg zeich-
net bereits seit dem 27. Ja-
nuar 2006 in seiner neuen
Position als Vice President
Global Prosthetics fiir die
gesamte Zahntechnik-Spar-
te des DENTSPLY-Konzerns
weltweit verantwortlich.

Volcker begann seine Kar-
riere in der Dentalbranche
1990. Nach mehreren Sta-
tionen bei Degussa Dental
bzw. DeguDent — zuletzt als
Verantwortlicher fiir For-
schung und Entwicklung -
war er seit 2003 Geschifts-
flihrer beim Miinchener

Endo-Spezialisten VDW. In
dieser Zeit wurde VDW un-
ter seiner Fithrung mehr-
fach ausgezeichnet.

Dr. Alexander Vélcker ist seit September neuer
Geschaftsfihrer.

Volcker kehrt jetzt zuriick
in ein ihm bereits bestens
vertrautes Unternehmen.
Mit der Aufnahme seiner
Geschiftsfiihrertatigkeit
bei der DeguDent in Hanau
sind weitere Akzente des

studierten Physikers
zu erwarten. Volcker:
»Schwerpunkt mei-
ner Tatigkeit wird die
konsequente Ausrich-
tung des Unterneh-
mens auf die Interes-
sen unserer Kunden
und die Marktbedin-
gungen in einem sich
rasch verdndernden
Umfeld sein. Weiter-
entwicklungen im Be-
reich CAD/CAM, aber

Unsere Aktivitdten werden
wie bisher dazu beitragen,
dem Zahntechnikerhand-
werk eine wirtschaftlich
gesicherte Zukunft zu er-
moglichen sowie Zahnérz-
ten und Patienten &sthe-
tisch und funktionell hoch-
wertige und Kklinisch ab-
gesicherte innovative Ver-
sorgungsformen an die
Hand zu geben. Das Ha-
nauer Team bietet dafiir
hervorragende Vorausset-

auch Angebote, um
zahntechnische Pro-
zesse zukinftig wirt-
schaftlicher zu gestal-
ten, sind hier nur zwei

zungen.“ m

f34d Adresse

Dequdent-  Stichworte. Erfolgrei- DeguDent GmbH
che technische Inno- Rodenbacher Chaussee 4
vationen, wie auch in- Postfach 1364
novative Geschédftsmodelle 63457 Hanau-Wolfgang

miissen eng mit entspre-
chenden Service-Angebo-
ten verzahnt werden. Ge-
rade hier sehe ich Degu-
Dent in einer Vorreiterrolle
und bestens positioniert.

Tel.:06181/5950
Fax:06181/595858
E-Mail: info@degudent.de
www.degudent.de
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Service, Schulung, Innovationen: Nobel Biocare auf neuen Wegen

Mancher Teilnehmer nahm die Ankiindigung von Nobel Biocare auf der World Tour in Frankfurt, die Servicequalitit zu erhéhen und den Kundenkontakt zu
vertiefen, mit Skepsis auf. Aber Nobel Biocare hat die Anregungen seiner Kunden bereits aufgenommen und umgesetzt — bei der Procera® Road Show 2006.

Dr.Michael Sachs, Geschéfts-
fihrer der Nobel Biocare

zuriick noch effektiver ge-
staltet werden.

chenden Kompetenzen fiir
rasche Entscheidungen im

gers. Seitens des Innendiens-
tes unterstiitzt das Help

Procera®-Anwender wihrend der Schulung.

Deutschland GmbH, erldu-
terte auf der diesjdhrigen
Procera® Road Show vom
19. bis 24. Juni 2006 auf
sechs verschiedenen Sta-
tionen den teilnehmenden
Zahnéirzten und Zahntech-
nikern das optimierte Ser-
vicekonzept. Speziell den
deutschen Anwendern sol-
len die Kompetenz eines
Weltmarktfithrers kiinftig
auch im Service bewiesen
und der Informationsweg
vom Kunden ins Haus und

Kundennéhe wird
grof} geschrieben

Dafiir wurde der AuBen-
dienst bereits qualitativ um-
strukturiert. Die Anwender
erhalten vor Ort Hilfe durch
den sogenannten ,Kiimme-
rer” oder Territory Sales
Manager und - speziell fiir
dentaltechnische Fachfra-
gen - den Procera® Suppor-
ter. Unterstiitzt werden sie
vom jeweiligen Regional Sa-
les Manager. Mit entspre-

Praxisnahe Fortbildung.

Kundensinn ausgestattet wur-
de die neu geschaffene Po-
sition des Area Sales Mana-

Desk die Kunden bei Pro-
dukt- und Systemfragen. Fir
die Kundenberatung konnten

Das Patienteninformationsportal

Auf der neuen Patienteninformationsplattform www.nobelsmile.de
kann sich jeder dariiber informieren, was die moderne Implantologie
leisten kann. Der Effekt dieser professionellen Medien- und Offent-
lichkeitsarbeitistschon jetzterkennbar: Journalistenund Redaktionen
unterschiedlicher Medien greifen von sich aus das Konzept Nobel-
Guide™ unter dem Stichwort , Sanfte Zahnersatzversorgung in einer
Stunde” auf. In der NobelSmile™ Datenbank sind NobelSmile™ Zahn-
arzte und Zahntechniker nach Regionen sortiert aufgefiihrt.

Zweistelliges Umsatzplus bei Sirona

Sirona, einer der weltweit fiihrenden Hersteller dentaler Ausriistungsgiiter,
hat im dritten Quartal des Geschéftsjahres 2005/06 einen Umsatz von 117,3 Mil-
lionen USD erzielt — 10,2 Prozent mehr als im gleichen Quartal desVorjahres.

Erfolg auf der ganzen Linie:
Das operative Ergebnis stei-
gerte Sirona um 48,3 Prozent
auf 9,7 Millionen USD. Nicht
enthalten ist ein Sonderef-
fekt in Hohe von 6 Millionen
USD aufgrund des Erwerbs
noch laufender Forschungs-
und Entwicklungsleistun-
genim Zuge der Ubernahme
von Schick Technologies,
Inc. (sog. IPR&D). Das Net-
toergebnis war mit minus
5,5 Millionen USD negativ,

eine Folge der im Zuge des
Leveraged Buy-Outs im Juni
2005 gestiegenen Verschul-
dung. Instrumente und Bild-
gebende Systeme sowie die
USA besonders stark. Die
Wachstumsraten betragen
bei Instrumenten 22 Pro-
zent, bei Bildgebenden Sys-
temen 19 Prozent sowie
bei Behandlungseinheiten
9 Prozent. Der Umsatz mit
dentalen CAD/CAM-Syste-
men liegt 1 Prozent iiber dem

Produkte von Sirona — hier der Sitz der Firma im hessischen Bensheim — sind in allen Behandlungs- und
Tatigkeitsfeldern der modernen Dentallabore und Zahnarztpraxen zu Hause.

verbesserte sich aber gegen-
iber dem Vorjahresquartal,
in dem ein Nettoverlust von
9,8 Millionen USD ange-
fallen war. Zuriickzufiihren
ist diese Verdnderung unter
anderem auf Noncash-Wéh-
rungsgewinne, die teilweise
durch gestiegene Zins- und
Steueraufwendungen aus-
geglichen wurden. Die hohe-
ren Zinsaufwendungen sind

Niveau des Vorjahresquar-
tals; das ist auf das sehr gute
CAD/CAM-Geschéft im Ver-
gleichszeitraum zuriickzu-
fithren, das von der alle zwei
Jahre stattfindenden Bran-
chenmesse IDS besonders
profitiert hatte. Jost Fischer,
der Vorstandsvorsitzende
von Sirona, erklarte: ,Un-
sere innovative Produktpa-
lette verbunden mit einer

weltweiten Prasenz sind gute
Voraussetzungen fiir weite-
res Wachstum. Beispiele fiir
unsere Innovationsfahigkeit
sind der im Februar 2006
eingefiihrte SIROLaser und
die fiir Anfang 2007 geplante
Einfiihrung des 3-D-Ront-
gengerites GALILEOS.“
Sirona verfiigte zum 30. Juni
2006 iiber liquide Mittel von
75,7 Millionen USD, ver-
glichen mit 65,9 Millionen
USD zum Ende des vergan-
genen Geschéiftsjahres am
30. September 2005. Im Be-
richtszeitraum hat Sirona
74,0 Millionen USD seiner
langfristigen Schulden vor-
zeitig zuriickgezahlt. Zur
abgeschlossenen Ubernah-
me von Schick Technolo-
gies, Inc. sagte Jost Fischer:
,Die Ubernahme haben wir
Ende Juni erfolgreich ab-
geschlossen. Damit stdrken
wir unsere Marktstellung
in den USA, vor allem bei
bildgebenden Systemen.
Unser Know-how und un-
sere F&E-Kapazititen er-
gédnzen sich ideal. Die Integ-
ration beider Unternehmen
kommt gut voran undich bin
iiberzeugt von den Wachs-
tumschancen, die sich aus
dem Zusammenschluss er-
geben.”

f4d Adresse

Sirona Dental Systems GmbH
FabrikstraRe 31

64625 Bensheim
Tel.:06251/16-0
Fax:06251/16-2591

E-Mail: contact@sirona.de
www.sirona.de

der Zahntechnikermeister
Hans Geiselhoringer aus Miin-
chen und der Bonner
Dipl.-ZT Olaf van Ipe-
ren als Mentoren ge-
wonnen werden. Bei-
de besitzen langjahrige
Erfahrungen mit Pro-
cera®, was sie mit zahl-
reichenTipps und prak-
tischen Hinweisen — ge-
meinsam mit der Oral-
chirurgin Dr. Annette
Felderhoff — bereits auf
der Procera® Road
Show eindriicklich un-
ter Beweis stellten.
Noch in Vorbereitung
befindet sich das Pro-
cera® Education TV.
Damit kénnen sich Pro-
cera® Anwender kinf-
tig tiber alle Methoden,
Ablaufe und Kniffe
online informieren.

Das Niveau deutscher
Zahntechnik als
Malfstab fiir die
industrielle Fertigung

Einige Teilnehmer der Pro-
cera® Road Show hielten
Nobel Biocare vor, allzu sehr
auf den Shareholder-Value zu
schauen. Die Pflege des Ak-
tienwertes sei, wie Dr. Michael
Sachs augenzwinkernd ent-
gegnete, doch gar nicht so
schlecht. SchlieBlich gelte das

hohe Niveau der deutschen
Zahntechnik jetzt als MaBstab
fir die industrielle Fertigung
bei Nobel Biocare.

Innovationen in der
Software und ein Blick
nach Dresden

Einen Kkleinen Spalt ,der Tiire
in die Zukunft“hat Dr. Michael
Sachs noch geoffnet: Die
Procera® Software wird im
Bereich der Abtastung explizit
bei Unterschnitten mit einem
neu entwickelten Erfassungs-
system optimiert. EineVielzahl
von neuen Procera® Produk-
ten wird das Procera® Portfolio
erweitern und dem Labor
neue  Wertschopfungsmog-
lichkeiten bieten. Das macht
neugierig auf Dresden.

Michael Mitteregger,
Hamburg

Al Adresse

Nobel Biocare Deutschland GmbH
Stolberger Strafle 200

50933 Kdln

Tel.:0221/50085-0
Fax:0221/50085-3 33

E-Mail:
info.germany@nobelbiocare.com
www.nobelbiocare.com

Implantologie-Kurs auf der Sonneninsel Malta

Auch in diesem Jahr setzt ORALTRONICS seine exklusive und beliebte Fortbildungs-
reihe im sonnigen Stiden fort.Vom 25.bis 30.10.2006 findet an der Malteser St. Georges
Bay ein Seminar fiir Zahntechniker und implantologisch titige Zahnarzte statt.

Malta eignet sich zu dieser
Jahreszeit wie kaum ein an-
derer Ort fiir eine Intensivfort-
bildung in entspannter At-
mosphére. Die wechselhafte
Geschichte die-
ser Insel mit ih-
ren traumhaf-
ten Sandstrian-
den und roman-
tisch gelegenen
Buchten spiegelt

nehmlichkeiten wie Hallen-
bad, Sauna, Whirlpool, Fit-
nesscenter sowie Wellness-
und Beautyzentrum. Es be-
stehen auch diverse Moglich-

—Vorstellung der neuen
Implantatoberflache
Puretex.

Der implantatprothetische
Part unter der Leitung von
ZTM Hans-Ar-

sich in einer Viel-
zahl historischer
Bauten wieder.

nulf Altmann
behandelt die
Themen:

eVerbesserung
von Funktion
und Asthetik
durch  mo-
derne Mate-
rialien in der

Die Hauptstadt Implantat-
Valletta mit ihren prothetik
Festungsmauern und

wurde von der ¢ Erfolgskrite-
UNESCO zum rien der Im-
Weltkulturerbe plantatgetra-
ernannt. Mit der Malteser St. Georges Bay hat das Seminar die perfekte Umgebung und gibt noch einmal gen?n Pro-
Das Implanto- gjnenschub Sonne, bevor die kilhle Jahreszeit anbricht. thetik.
logie-Seminar

findet im Ressort Corinthia  keiten, die Insel selber per Interdisziplindre Themen

San Gorg statt. Dieses 5-
Sterne-Hotel liegt direkt an
der St. Georges Bay in St.
Julians, in zentraler aber ru-
higer Lage mit wunderbarem

Jeep zu erkunden.
Im Rahmen der implanto-
logischen Fortbildung mit
den Referenten Dr. Achim
Schmidt, Miinchen, Dipl.-
Med. Pierre
Winkelmann,
Berlin, und
anderen sind
folgende Vor-
tragsthemen
geplant:
eErfolg mit
kurzen Im-
plantaten?
Wissen-
schaft und
Praxis mit

Das Ressort Corinthia San Gorg lasst bei den Seminarteilnehmern bestimmt
keine Wiinsche offen.

Blick auf die Bucht. Die weit-
laufige Anlage mit 250 ele-
ganten Zimmern bietet sei-
nen Gésten einen umfangrei-
chen Service. Die freie Zeit
kann genutzt werden fiir die
Fiille der angebotenen An-

dem Endo-
pore Implan-
tat-System

e Sinusbodenaugmentation
—Modifikationen in Indika-

tionen und Technik

e Strukturerhalt oder Ge-
weberegeneration unter
dem Einfluss einer bio-
mimetischen Oberfldache

wie Laserbehandlung, Ab-
rechnung und Implantat-
marketing sowie ein Hands-
on-Kurs runden das Pro-
gramm ab. Die Teilnehmer
profitieren von besonders
giinstigen Produktangebo-
ten, die nur wihrend des
Seminars gelten.

Die Teilnehmerzahl ist be-
grenzt, daher wird emp-
fohlen, die Reiseunterlagen
moglichst umgehend anzu-
fordern!

f34d Adresse

ORALTRONICS

Dental Implant Technology GmbH
Herrlichkeit 4

28199 Bremen
Tel.:0421/43939-0

Fax: 04 21/44 39 36
info@oraltronics.com
www.oraltronics.com
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Internetauftritt nach Bestnoten nochmals optimiert

Bei einer Onlinebefragung des Dentalunternehmens Dentaurum im Frithjahr 2006 wurde dessen Internetauftritt als
ausgezeichnet beurteilt. Besonders das Design, die Navigation und die Suchfunktionen fielen positiv auf. Viele Anregun-
gen aus dieser Befragung wurden nun bei der weiteren Optimierung und Neugestaltung der Internetseiten umgesetzt.

Seit Juli 2006 ist nun der
aktualisierte Internetauftritt
der Dentaurum-Gruppe on-
line. Das Rah-
mendesign, die
Top-Navigation
und der struktu-
relle Aufbau sind
auf allen Seiten,
unabhéngig vom

nanziellen Vorteil, da In-
ternetbestellungen versand-
kostenfrei geliefert werden.

Dentaurum-Warenwirt-
schaftssystem erlaubt eine
stindige Uberpriifung der

aktuellen Ver-

Die neue CAD /CAM
Technalogie Nea ™ E

fligbarkeit, wah-
rend eine SSL-
Verschliisselung
dabei fiir den op-
timalen Daten-
schutz sorgt. Mit

Produktbereich
und der jeweili-
gen Sprache, iden-
tisch. Die wich-
tigsten Merkmale

der Dentaurum-
Kundennummer
und einem per-
sonlichen Pass-
wort hat nur der

dieser Homepage
sind: einfaches

Suchen, schnel-
les Finden, tiber-
sichtliche Dar-
stellung und ein
groBer interak-
tiver Servicebe-
reich mit mehr

Kunde Zugriff
auf seine Daten
und Einblick in
seine individuel-
len Konditionen.
Eine neue, inter-
aktive Service-
funktion ist seit
Kurzem im Pro-

als 1.400 Down-
loads.

Im Online-Shop koénnen
Kunden aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz
nach erfolgter Registrie-
rung, unabhingig von Biiro-
zeiten, jederzeit ihre Bestel-
lung platzieren. Sie sparen
hierbei nicht nur Zeit, son-
dern erhalten auch einen fi-

Nach Uberarbeitung noch ansprechender und umfangreicher: Die Homepage von Dentaurum.

Das Programm fiihrt un-
kompliziert durch den Be-
stellvorgang, verwaltet alle
Vorgédnge online und bietet
eine Ubersicht iiber alle Be-
stellungen. Eine Hitliste der
bestellten Artikel macht den
Auftrag noch einfacher. Die
direkte Anbindung an das

duktbereich Or-
thodontie frei-
geschaltet. Ab sofort ist es
moglich, verschiedene Fall-
dokumentationen und An-
wendungsbeispiele der to-
mas®-Pin-Behandlung auf
den Dentaurum-Internetsei-
ten anzuschauen. Die Fall-
dokumentationen sind nach
Indikationen und Katego-

rien, wie z.B. aktive Zahnbe-
wegung — Distalisation (OK),
sortiert. So findet jeder Be-
handler schnell und einfach
genau das Behandlungsbei-
spiel, das er gerade sucht.
Des Weiteren kénnen sich
ebenso Kursinteressenten
zu einem der zahlreichen
CDC-Fortbildungskurse
online anmelden. Eine
Ampelfunktion signalisiert
dem Interessenten, ob noch
Teilnehmerplitze verfiig-
bar sind. Steht die Ampel
auf griin, sind noch ausrei-
chend Plitze frei, bei gelb
nur noch wenige und das
rote Ampelsignal bedeutet,
dass der Kurs bereits aus-
gebucht ist.

A1) Adresse

DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-0
Fax:07231/803-295
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Weiterbildungserlebnis fiir Zahnarzte und -techniker

In Kiirze Start der DGZI-gepriiften Fortbildungsreihe zum Thema Zahntechnik und Implantatprothetik

Wiéhrend des am 13.und 14.
Oktober 2006 in Miinchen
stattfindenden Internatio-
nalen Jahreskongresses
der Deutschen Gesellschaft
fiir Zahnéarztliche Implan-
tologie e.V. (DGZI) begin-
nen die DGZI-gepriiften
Fortbildungsreihen fiir zahn-
technische und zahnérztli-
che Implantatprothetik. So
entstand in Kooperation
mit dem zertifizierten Es-
sener Schulungszentrum
FUNDAMENTAL ein neues
implantatprothetisches,
strukturiertes Weiterbil-
dungskonzept. Im Rahmen
von insgesamt vier Wochen-
endveranstaltungen garan-
tieren qualifizierte Refe-
renten aus Zahnmedizin
und -technik ein auBerge-
wohnliches Weiterbildungs-
erlebnis fiir Zahnérzte und

Zahntechniker. Der Lehr-
stoff umfasst hierbei eine
breite Themenpalette — von

rung der Suprakonstruk-
tion. Auch modernste Me-
thoden wie CAD/CAM-Ver-

Die Teilnehmer des ersten Veranstaltungswochenendes der DGZI-gepriiften Fortbildungsreihe zur Im-

plantatprothetik.

der implantatprothetischen
Planung bis zur Eingliede-

fahren sind Inhalte der
Fortbildungsreihe.

Eine weitere Kursreihe
startet dann eine Woche
spater, am 20. und 21. Ok-
tober 2006, in Hamburg.
Wie gewohnt konnen Sie
die entsprechenden Ter-
mine auf unserer Internet-
seite erfahren. m

A Adresse

Deutsche Gesellschaft fiir
Zahnarztliche Implantologie e.V.
(DGZI)

Geschéftsstelle

Feldstral3e 80

40479 Diisseldorf
Tel.:0211/16 97 0-77

Fax:02 11/16 97 0-66

E-Mail: sekretariat@dgzi-info.de
www.dgzi.de
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Wertschopfung durch Selbstfriasen

Mit dem ZENO® Tec System bietet WIELAND ein
komplettes Produktprogramm ,rund ums Friasen“ an.

WIELAND weil}, dass das
Frdasen im Dentallabor die
Produktivitit und somit

Verblendkeramiken im Hau-

se WIELAND.
WIELAND garantiert Thnen,
kein kommerziel-

—
O

Manche Dinge sollte man nicht aus der Hand geben — Die ZENO®
.Selbstfras-Garantie” von WIELAND.

die Wirtschaftlichkeit stei-
gert. Damit die Wertschop-
fung im zahntechnischen
Handwerksbetrieb bleibt,
unterstiitzt das Unterneh-
men die ZENO®-Anwender
durch eine faire markt-
wirtschaftliche Preisgestal-
tung.
Die Fréasphilosophie
WIELAND im Einzelnen:
e Garantie fiir hochste Prézi-
sion selbst gefréster bis zu
14-gliedriger Briicken
e Fertigung von Gertistmate-
rialien wie ZENO® Zr und

von

les industrielles
Fraszentrum ge-
genwartig und zu-
kiinftig zu betrei-
ben. Diese Aspek-
te werden mit ei-
nem Zertifikat und
mit Aufklebern
fir das Dental-
labor untermau-
ert, die Sie kosten-
los anfordern kon-
nen unter der Tel.-
Nr.: 0800/9 43 52 63. Nehmen
Sie WIELAND beim Wort
und frasen Sie in IThrem La-
bor selbst!

fA4d Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co.KG
Schwenninger StralRe 13

75120 Pforzheim

Freecall: 0800/9 43 52 63
E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

Fachdentals: Erfolgsgeschichten mit Zukunft

Auch in diesem Jahr préasentieren Experten aus Industrie und Handel Neuheiten und etablierte Produkte, Leis-
tungen und Informationen in der ansprechenden Atmosphére attraktiver Messehallen an diversen Standorten.

In dem einzigartigen Klima
der regionalen Fachdentals

lich, kompetent und fachge-
recht zu den Themen Ein-

I Ll | L e

Die Dentalbranche présentiertbei den Fachdentals Neuheiten, aberauch etablierte Produkte und Leistungen.

werden Praktiker und sons-
tige Professionals person-

richtungen, Werkstoffe, Ver-
fahren, Instrumente, Ar-

beitsmittel und Hilfsstoffe
beraten.

Dartiiber hinaus erwartet die
Besucher vor Ort ein fachspe-
zifisches Vortragsprogramm.
So haben Zahnérzte und
Zahntechniker dieses Jahr
erneut die chancenreiche Ge-
legenheit, sich schnell und
umfassend tber alle wesent-
lichen Aspekte der Marktent-
wicklung prézise und ratio-
nell zu informieren. Alle
namhaften Hersteller des
Dentalmarktes présentieren
personlich Neues und Unver-
zichtbares aus allen dentalen
Bereichen. Uberzeugen von
der ,Marken“-Qualitdt der
angebotenen Leistung kon-
nen sich so alle, die direkt
eine Patientenverantwortung
in unmittelbarer Nédhe ihres
Wirkungsbereichs tragen.

Weitere Informationen wie
z.B. tiber den individuellen
Messe-Besuchsplaner finden
sich im Internet.

A Termine
BERLINDENTALE
28.10.2006
. Streckenplaner zum Erfolg”
09.00-17.00 Uhr
Messe Berlin/Halle 1.1/2.1
www.berlindentale.de

InfoDENTAL Mitte
11.11.2006

,Genial Dental”
09.00-18.00 Uhr

Messe Frankfurt / Halle 5.0
www.infodental-mitte.de

Feiern zu Land und auf hoher See

Am 17. Juni 2006 wurde in Kiel das neue Depot
von Henry Schein eingeweiht. Die Eroffnungsfeier
war mit tiber 250 Gédsten sehr gut besucht.

Der hohe Anklang ist ein
wichtiges Indiz dafiir, dass ein
flichendeckendes Beratungs-
und Servicenetz, wie es Henry

Urlaub an Bord: Auf dem Schoner Qosterschelde tankten die
Gaste vom Henry Schein Dental Depot einen Tag lang Sonne
und Entspannung.

Schein bietet, gewtiinscht und
gewiirdigt wird. Das DCC ist
im restaurierten ,Neufeld-
haus“untergebracht,benannt
nach dem Griinder der Fir-
ma Hagenuk. Die neue Kons-
truktion verbindet dort alte
und moderne Elemente, die
Rdume im Inneren sind auf
einer Fldche von 400 m? tiber
vier Meter hoch. Auch diese
interessante architektoni-
sche Losung lockte Ortskun-
dige an den Westring.

In einem groBen Grillzelt
konnten sich die Géste stér-
ken, an einem Weinstand
wurde zur Verkostigung ein-
geladen. Da stand neben
dem fachlichen Austausch
unter den Weinkennern und
-freunden das Fachsimpeln
Uber den Traubensaft im
Vordergrund. Den saisonalen
Highlights entsprechend fan-
den dariiber hinaus sowohl
das Torwand-SchieBen zur
WM als auch der Formel Eins-
Simulator groen Anklang.

Doch damit war das Wochen-
ende mit Henry Schein noch
nicht um. Am 18. Juni veran-
staltete das Unternehmen fiir
seine Kunden aus der
Region Hamburg und
Kiel im Rahmen der
Kieler Woche eine Re-
gatta-Begleitfahrt in
der Kieler Forde. Bei
strahlendem Sonnen-
schein erlebten die
110 Géste an Bord des
Dreimast-Segelscho-
ners Oosterschelde
Urlaubsstimmung in
Reinform. Den 1918
erbauten und Anfang
der Neunziger voll-
stdndig restaurierten
Dreimaster hatte Hen-
ry Schein fiir den Ta-
gestorngechartert.Die
leichte Brise lief selbst
den Magen der ausge-
préagtesten Landratte
unbeeindruckt, sodass
auch vom Seegang her
das Vergniigen unge-
triibt blieb. Wer Lust hatte,
konnte selbst mal Hand anle-
gen, die meisten genossen je-
doch den freienTag in der un-
gewohnten Umgebung, fern
von allen irdischen Pflichten.

Ob zu Wasser oder zu Land,
das Prinzip der Kundenorien-
tierung liegt fiir Henry Schein
vor allem in der Ndhe zum
Kunden, sowohl personlich
durch die gewachsenen Bezie-
hungen zu den Kunden, durch
kompetente Beratung und be-
wahrten Service rund um Pra-
xis und Labor, als auch lokal
durch das Angebot vor Ort.

[ Adresse

Henry Schein Dental Depot GmbH,
Pittlerstr. 48-50

63225 Langen

Tel.:01801/4000 44

Fax: 08000/40 00 44

E-Mail: info@henryschein.de
www.henryschein.de
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Technologien nutzen und Freirdume erschliefen

Das Interesse der Dentallaboratorien am technologischen Fortschritt wird immer grofer.
In einer Roadshow informiert die Bremer BEGO iiber den Stand der CAD-Innovationen.

Nicht mehr das Modellieren
wird fiir den Zahntechniker der
Zukunft im Mittelpunkt ste-

Christoph Weiss, BEGOs geschaftsfiihrender Ge-
sellschafter, inspiriert fir Zukunftstechnologie.

hen, sondern der Umgang mit
Maus und Laptop. Leistungs-
fahige Scanner und effiziente
Software spielen dabei eine
immer wichtigere Rolle.

Von August bis November
demonstriert die BEGO Bre-
mer Goldschlédgerei in einer
Roadshow, wie rasant sich die
Scan-Technologie weiterentwi-
ckelt hat. Dabei stellt die BEGO
auch den Scanner SpeedScan®
5AX fiir weitspannige Briicken
und die Software Softshape®
2.0vor.Derneue Scanner arbei-
tet per Streifenlichtprojektion

Termine

BEGO-Medical und Medifacturing live erleben:

04.10.2006 Augustiner Brau, Miinchen
06.10. 2006 Parkhotel Pforzheim
01.11.2006 Fora Hotel, Hannover

08.11.2006 Courtyard Marriott Airport Hotel, Hamburg

und bendtigt zum Scannen von
Stumpf, Nachbarzdhnen und
Gegenkiefer nur rund zwei
Minuten. Fiir anatomisch ge-
formte Geriiste oder gar Kau-
flachen scannt er innerhalb von
acht Minuten Stiimpfe, Nach-
barzihne und Gegenkiefer ein.
»Der technologische Fortschritt
spielt fiir die Dental-
prothetik eine immer
wichtigere Rolle. Mit
unserer Roadshow
wollen wir die Den-
tallabore fiir diese
Zukunftstechnolo-
gie inspirieren®, ladt
BEGO-Chef Chris-
toph Weiss alle Inte-
ressenten herzlich
ein. Zusammen mit
BEGO Medical-Ver-
triebsleiter Axel Klar-
meyer  informiert
Christoph Weiss tiber
die neue Software-
und Scannergenera-
tion aus dem Hause BEGO.
LWer zu uns kommt, kann
Speedscan live erleben und
BEGO Medifacturing® direkt
vor Ort testen. Fiirs realistische
Arbeiten kénnen Interessenten
ihre eigenen Modelle mitbrin-
gen“, erzdhlt Axel Klarmeyer.

Wer sich fiir Scanner, PC und
Software von BEGO entschei-
det, kann fiir seine Kronen,
Briicken —und spéter
auch Vollkronen - di-
rekt die Kostenvor-
teile der giinstigen
zentralen Fertigung
im Bremer Medifac-
turing®-Verarbei-
tungscenter nutzen
und das Material sei-
ner Wahl verarbeiten.

»Die Anbindung der BEGO an
ihre Kooperationspartner er-
laubt eine enorme Material-
vielfalt von edelmetallfreie
iiber edelmetallhaltige Legie-
rungen bis hin zu Zirkoni-
umdioxid und allen Materialien
von infiniDent, etkon oder Di-
gident, erldutert Klarmeyer.

Der Gewdlbekeller des Weinguts Knyphausen war Station der
BEGO-Roadshow am 1. September 2006.

Mehr Infos gibt es unter
www.bego-medical.de, An-
meldungen nimmt die BEGO
perFaxunter0421/2028-44261
entgegen. Die begrenzten Teil-
nehmerpldtze werden nach
Reihenfolge der Anmeldungen
vergeben. i

f4d Adresse

BEGO Bremer Goldschlégerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Wilhelm-Herbst-Strafle 1
28359 Bremen

Tel.: 0421/2028-0
Fax:0421/2028-100
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com
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Wer hat den altesten Dentalkompressor?

Seit 50 Jahren steht Diirr Dental fiir Innovation in der Kompressorentechnik fiir
die Zahnmedizin. In Praxen im In- und Ausland tragen die Druckluftanlagen
des Unternehmens zuverlédssig und unauffillig zum effizienten Arbeiten bei.

Damit sind Kom-
pressoren gewisser-
malen das Herz der
Praxis, und das oft
seit vielen Jahren.
Diirr Dental feiert
diese  Erfolgsge-
schichte mit einer
Jubildumsaktion,
bei der es wie bei
einem Dentalkom-
pressor um Spitzen-
technik und gute
Luft geht: Unter den
Gewinnern werden
unter anderem Tou-
ren durch die Zent-
ralschweiz mit dem
Porsche Travel Club
verlost.

Olfrei, trocken, hy-
gienisch - das sind
die Merkmale von Dirr
Kompressoren. Solide, war-
tungsarm und kaum wahr-
nehmbar verrichten sie ihren

Der Kompressor Diirr Duo Tandem winkt dem Dentallabor mit dem altesten in
Betrieb stehenden Dentalkompressor in Deutschland als Gewinn.

heute nicht umsonst Markt-
flihrer bei Kompressoren
und technischen Systemen
fiir Zahnarztpraxen und Den-

Unter allen Teilnehmern der Verlosung werden u.a. acht Touren mit dem Porsche Travel Club durch

die Zentralschweiz verlost.

Dienst diskret im Hinter-
grund. So ist Diirr Dental

Power-Seminar zur ZENOQO®-Prazisionstechnologie

Das Dentallabor Schmidt aus Anréchte bietet mit ,Forum 3000“ regelmé&Big Schulungen, Seminare und
Workshops an. Kiirzlich folgten wieder mehr als 50 Teilnehmer der Einladung ins idyllische Schlohotel Erwitte.

Ein charismatischer Veran-
staltungsort und eine profes-
sionelle Organisation sowie
hochkarétige Referenten ver-
vollstindigten das Power-
Seminar zu einer perfekten
Veranstaltung fiir (Fach-)
Zahnérzte.

Ein erklirtes Ziel der Fort-
bildungsveranstaltung war
es diesmal, den Teilnehmern
zu veranschaulichen, wie
man mit innovativer Zahn-
heilkunde und modernster
Technologie das Praxisteam
zum Erfolg fithren kann.

Dr. Paul Weigl, Oberarzt der
Poliklinik fiir zahnérztliche
Prothetik, Frankfurt an Main,
stellte zur festsitzenden Im-
plantatprothetik dar, wie Sup-
rakonstruktionen einfach und
rationell herstellbar sind und
wie wichtig die Kronenge-
staltung im submukodsen Be-

das von ihm bereits erfolg-
reich praktizierte Verfahren
zur optimalen Abdichtung
des Weichgewebes an Im-
plantat- und Kronenoberfla-
chen stellte er vor.

furt am Main, und zeigte ein
einfaches und zuverldssiges
Konzept fiir herausnehmba-
ren Zahnersatz. Sie erdrterte
die Vorteile intraoraler Ver-
klebung bei galvanisch her-

Die Teilnehmer des Power-Seminars organisiert vom Dentallabor Schmidt in Anréchte.

Zum Thema herausnehm-
bare Implantatprothetik re-
ferierte Dr. Steffani Janko,

V.1.n.r.: ZA Axel Bauer, Dr. Paul Weigl, Dr. Steffani Janko, ZTM Jorg Brouwer.

reich und darum ein ent-
scheidendgr Faktor fir die
Rot-Wei3-Asthetik ist. Auch

wissenschaftliche Mitarbei-
terin der Poliklinik fiir zahn-
arztliche Prothetik, Frank-

gestellten Sekundérteilen
aufvollkeramischen Primér-
kronen ebenso wie die neu-
esten Erkenntnisse zur Ver-
sorgung des avitalen Zahnes
mit adhésiver Befestigung
von faserverstiarkten Stift-
systemen.

Zahnarzt Axel Bauer, wissen-
schaftlicher Mitarbeiter der
Poliklinik fiir zahnérztliche
Prothetik, Frankfurt am Main,
deckte zundchst den werk-
stoffkundlichen Bereich der
Vollkeramik und den Befesti-
gungsmaterialien ab. Er ging
auch auf die Anforderungen
beider Préparation des Werk-
stoffs Zirkonoxid ein, welche
der/die Behandler/in beriick-
sichtigen muss. Anhand von
Fallbeispielen beschrieb er
die Vorteile der Vollkeramik
in Asthetik, Biokompatibi-

litdt und auch, wie man
mit Fehleranalysen Losun-
gen finden kann und so die
Zufriedenheit der Patienten
gewinnt.

ZTM Jorg Brouwer, Laborlei-
ter der Dentallabor Schmidt
GmbH, Anrdchte, zeigte das
Einsatzspektrum des ZENO®
Frassystems und die Mog-
lichkeiten der CAD/CAM-
Technologie fiir die Zahn-
heilkunde. Mit Kisdent®
stellte er das laboreigene
multifunktionale Patienten-
informationssystem fiir die
Praxis vor.

Die Quintessenz der Veran-
staltung: Neueste Technolo-
gie und moderne Konzepte
ermoglichen eine hervorra-
gende Zusammenarbeit zwi-
schen Praxis und Labor. Der
Erfolg zeigt sich in der zuneh-
menden Kundenzufrieden-
heit und der stetig steigenden
Nachfrage. Und so ist mittler-
weile auch schon das zweite
ZENO® Tec System 4820 von
WIELAND voll ausgelastet.
Das Dentallabor Schmidt aus
Anrochte hat also auf das
richtige System gesetzt und
wird weiter ausbauen.

fAd Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co.KG
Schwenninger Stralke 13

75120 Pforzheim

Freecall: 0800/9 43 52 63
E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

tallabore jeder GrofBe. Ein
halbes Jahrhundert erfolgrei-
cher Innovation ist jetzt fiir
das Unternehmen Anlass, um
sich bei seinen Kunden mit ei-
nerVerlosung zu bedanken.

Zum Jubildum wird der &l-
teste in Betrieb stehende Den-
talkompressor in Deutsch-

land gesucht. Dem
Eigentiimer winkt
als Gewinn ein
kraftvoller Kom-
pressor der neues-
ten Silver Airline-
Generation: ein
Diirr Duo Tandem.
Aullerdem werden
unter allen Teilneh-
mern acht Touren
durch die Zentral-
schweiz mit dem
Porsche Travel Club
verlost. ExKlusiv
sind auch die weite-
ren Gewinne: zwei
Porsche 911 Turbo
Armbanduhren und
zehn Porsche 911
Espressotassen-
Sets. Die Marke re-
présentiert die gleichen cha-
rakteristischen Eigenschaf-
ten, die auch die neueste Pro-
duktlinie der Silver Airline
Kompressoren von Dirr
Dental auszeichnen - leis-
tungsstarke Technik und
Qualitat.

Die Aktion lauft bis zum 31.
Dezember 2006. Teilnehmen
koénnen alle Zahnarztpraxen
und Dentallabore in Deutsch-
land. Die genauen Bedin-
gungen und weitere Einzel-
heiten sind im Internet un-
ter www.silverairline.de oder
beim nidchsten Dentaldepot
einsehbar.

fA4d Adresse

Diirr Dental GmbH & Co. KG
Hopfigheimer Strale 17
74321 Bietigheim-Bissingen
Tel.:07142/705-2 31
Fax:07142/705-260
E-Mail: eichfuss.|@duerr.de
www.duerr.de

Martin, bei einigen ehemali-
gen Kursteilnehmern auch

Martin Schlederer, ,dergute Geistder Da Vincis”,
wird kiinftig das Referententeam verstarken.

als der ,gute Geist der Da
Vincis“bekannt,arbeitet seit
Oktober 2003 bei Da Vinci
Dental. Er ist Inhaber des
»~Majesthetischen Zertifika-
tes“ und hat den Workshop
»Majesthetische Schich-
tungsvarianten in Keramik®
erarbeitet. Dieser Tageskurs
basiert auf der Themen-
philosophie der Kursreihe
,Dentale Formen und Struk-
turen I-III“ und wurde in
enger Zusammenarbeit mit
ZTM Achim Ludwig als Er-
ganzungs- bzw. Wiederho-
lungsprogramm erarbeitet.

Neuer Referent bei den DaVincis

Nach der Erweiterung des Kursangebotes bei Da
Vinci erscheint nun auch ein neues Gesicht im
Kreise der Referenten: Martin Schlederer.

Der Kurs eignet sich aber
auch optimal als Einstieg in
die Thematik der majesthe-
tischen Rekonstruktion, so
wie auch die weiteren Seg-
mentworkshops mit folgen-
denThemen:

e Oberfldchentextur der
Frontzdhne in Wachs und
Keramik (Segmentwork-
shop I am 4. September
2006)

e Individuelle Charakteri-
sierung von Konfektions-
zdhnen (Segmentwork-
shop III am 20. September
2006)

e Majesthetische  Schich-
tungsvarianten in Keramik
(Segmentworkshop II am
30. Oktober 2006).

Al Adresse

Da Vinci Creativ

Ludwig & Trombin GbR
Glockengasse 3

53340 Meckenheim
Tel.:02225/10027
Fax:02225/10116

E-Mail:
leonardo@davincidental.de
www.davincidental.de
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Schmerztherapie nach ,,DAWOS“-Methode gibt es nicht

BERLIN: Bedeutung des orofazialen Syndroms in der zahnérztlichen Praxis / Schmerzpreistriager Dr. Wolfgang Bar-
tel sucht den Konsens mit der Zahnmedizin / Vortragsveranstaltung auf Einladung des Dentallabors Riibeling+Klar.

Es gibt keine Schmerzthera-
pie nach der ,DAWOS“-Me-

war. Die zentralen Themen des
Tages: ,Die kraniomandibulé-

& Rubeling Ktar

Dr. Wolfgang Bartel, Trager des Deutschen Schmerzpreises (1i.), und Zahntechnikermeister Andreas Klar,
VUZ-Mitgliedsbetrieb Riibeling+Klar, Berlin.

thode (,Da wo es weh tut®).
Kopfschmerzen, Kiefergelenk-
schmerzen, Horstorungen: Das
sind nur einige Symptome, die
auftreten konnen, wenn das
Zusammenspiel der Kopf- und
Korperhaltung und der Kiefer-
haltung, die vom Biss oder der
OkKlusion der Zdhne abhéngt,
chronisch gestort ist. Weil ge-
rade das Gebiet der chroni-
schen Schmerzen und Dys-
funktionen im Kiefer- und
Kopfbereich noch unzurei-
chend erforscht ist und ver-
standen wird, bemiiht sich der
Halberstddter Chirurg und
Chirotherapeut Dr. med. Wolf-
gang Bartel verstdrkt um den
Konsens mit der Zahnmedizin.
Auf FEinladung des Berliner
Dentallabors Riibeling+Klar,
Mitgliedsbetrieb der Vereini-
gung Umfassende Zahntech-
nik (VUZ), zeichnete Dr. Wolf-
gang Bartel die Bedeutung des
orofazialen Syndroms in der
zahnérztlichen und &drztlichen
Praxis auf. 70 Zahnmediziner

ANZEIGE
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erlebten im Grof3en Horsaal des
Kaiserin-Friedrich-Hauses der
Berliner Charité einen kom-
petenten und engagierten Re-
ferenten, der bereits auf dem
12. Deutschen Schmerztag mit
dem Deutschen Schmerzpreis
2001 ausgezeichnet worden

A Veranstaltungen Oktober2006

ren Dysfunktionen und deren
Auswirkungen im orofazia-
len System aus zahnérztlicher
Sicht“und ,Dasorofaziale Syn-
drom aus manualthe-
rapeutischer Sicht/Gelenk -
Blockierungen - Mus-

Sinne des Wortes an den Kra-
gen“, sagte er gezielt an die
Zahnmediziner gerichtet.

Eine fiir Dr. Bartel dabei un-
verzichtbare Grundlage ist der
Meerssemann-Test (Untersu-
chung der variablen Beinlédn-
gendifferenz). Der entschei-
dende Diagnoseschritt dabei
ist das kiinstliche Deblockie-
ren der OKKlusion und Erh6-
hung der vertikalen Dimension
durch zwischen die Zahnrei-
hen eingelegter Watterollchen.
In einer Live-Demonstration
lieB3 der Referent einen ,,Patien-
ten” (mit den Watterdllchen) ge-
hen und schlucken, um alle
wesentlichen neuromuskula-
ren Rezeptorsysteme gemél
der ,neuen“ Kiefergelenksitu-
ation zu reorientieren. Dr. Bar-
tel: ,Sind dadurch die zuvor
erhobenen Befunde, egal ob
Beckenschiefstand, Hyperlor-
dose, Piriformis- oder SCM-
Schwiche, aufgehoben oder
zumindest deutlich gebessert,
so handelt es sich um ein des-

doyer forderte Dr. Wolfgang
Bartel die Zahnmediziner auf,
nicht nur Erwachsene auf
Funktionsstérungen des orofa-
zialen Systems zu untersu-
chen, sondern gerade auch
Kinder: ,Riickenschmerzen
bei Kindern Kkommen von
den Kopfgelenken“. Auch eine
Kkieferorthopédische Korrektur
(Multiband) habe sich in der
Praxis schon als mitverant-
wortlich fiir das plétzliche Auf-
treten einer Skoliose gezeigt.
,Dies stellten wir z.B. auch bei
einer 13-jahrigen Leistungs-
schwimmerin fest“, dokumen-
tierte Dr. Bartel, der ausgebil-
deter Sportarzt und Kenner
des ehemaligen DDR-Hoch-
leistungssports ist.
Besondere Aufmerksamkeit
erweckten in der Berliner Vor-
tragsveranstaltung  Untersu-
chungs- und Behandlungstech-
niken, die sich den Dysbalan-
cender Muskulatur,in erster Li-
nie der Kaumuskulatur und der
Hals- und Nackenmuskulatur,
zuwenden. Dass auch

kulatur®.

Dr. Bartel, der sich ,in
einzigartiger Weise fiir
eine neue Kultur der
neuroorthopéddischen
Diagnostik und Thera-
pie bei Patienten mit
chronischen Schmer-
zen, insbesondere des
Bewegungsapparates,
verdient gemacht hat®,
so die Preisbegriin-
dung, fiigte im Ubrigen
seiner Facharztausbil-
dunginderChirurgiean
der Humboldt-Univer-
sitét Berlin bereits 1979
eine spezielle Ausbil-
dung in der Chirothera-
pie hinzu - eine univer-
sitdre  Ausbildungs-
kombination, die es in
den alten Bundesldndern bis
heute nicht gibt, im Gegensatz
zu den Benelux-Liandern und
der Schweiz.

Vor den Berliner Zahnmedi-
zinern empfahl der Referent,
Leiter des Schmerztherapeu-
tischen Kolloquiums Halber-
stadt, eine Neubesinnung auf
eine 5-Sinne-Diagnostik, die
die Wiederbelebung manual-
therapeutischer Therapieme-
thoden in einem schmerzthe-
rapeutischen Gesamtkonzept
propagiert. Dr. Bartel, Prési-
dent der Gesamtdeutschen Ge-
sellschaft fiir Manuelle Medizin
e.V, hat da ganz griffige For-
meln parat. ,Gehen Sie Thren
Patienten nicht nur dbers
Rontgenbild an die Zéhne, ge-
hen sie ihnen im wahrsten

Untersuchungs- und Behandlungstechniken, die sich den Dysbalancen der
Muskulatur, inerster Linie der Kaumuskulaturund der Hals- und Nackenmus-
kulatur zuwenden, erweckten die besondere Aufmerksamkeit der Berliner
Zahnmediziner. Hier: Dr. Wolfgang Bartel und eine Seminarteilnehmerin.

zendierendes Problem.“ Hier
sei der Kausalverlauf offen-
sichtlich, ,von oben nach un-
ten®. Storungen im kranioman-
dibuldren System verursachen
Symptome und Klinische Be-
funde von der BWS an ab-
warts, die Therapie ist primér
zahnérztlich/kieferorthopa-
disch. An einer Reihe von Fall-
beispielen verdeutlichte der
Referent die Differenzierung
zwischen aszendierenden und
deszendierenden Problemen.

Besondere  Aufmerksamkeit
bei den Berliner Zahnmedizi-
nern fanden die Live-Demons-
trationen von Untersuchungs-
und Behandlungstechniken
der HWS, der Kiefergelenke
und im Beckenbereich. In ei-
nem leidenschaftlichen Pla-

Muskeln der unteren
Extremitidten isolierte
Schmerzen im Kiefer-
gelenksbereich auslo-
sen konnen, ist fiir Dr.
Wolfgang Bartel letzt-
lich in dem Buch
sMyofasziale Trigger-
punkte® (Simon/Travell)
nachgewiesen.

In einem Demonstra-
tionsvideo hat der Refe-
rent detaillierte Schritte
zu Diagnostik und The-
rapie festgehalten. Die
Nachfrage der Berli-
ner Zahnmediziner
nach dem fast vierstiin-
digen ,Info-Feuerwerk®
eines hochst engagier-
ten Referenten kann
ebenfalls als ausge-
sprochen lebhaft bezeichnet
werden. m

Am 4.11.2006 findet ein ,,Sym-
posium-Orofaziales Syndrom*
(Veranstalter: Oemus Media
AG) in Dresden statt. Ndhere
Infos siehe Seite 10.

Al Adresse

Vereinigung Umfassende
Zahntechnik e.V. (VUZ)
Emscher-Lippe-Str. 5
45711 Datteln
Tel.:02363/7393-0
Fax:02363/7393-10
E-Mail: vuz@vuz.de
www.vuz.de

DETT Ort Veranstaltung Info
6.-7.10.2006 Bad Bocklet Ceramage Kombinationsarbeiten/Verblendungen SHOFU, DT & Shop

Referentin: PSK® Carla Gruber Natascha Schmitt, Tel.: 097 08/9 09-6 06
13.-14.10.2006 Berlin Therapie mit Aufbissschienen — ein praktischer Arbeitskurs KaVo Dental

Referent: Dr. Bernd Schwahn Manuela Steck, Tel.:06221/649971-19
20.-21.10.2006 Engen Effiziente Geriist- und Kauflachengestaltung in Metall und Keramik YETI Dental

Referent: ZTM Nikolaus Langner Andrea Keller, Tel.: 077 33/94 10-20
25.10.2006 Essen Modellherstellungskurs ,Rund um’s Zeiser-Modellsystem* picodent GmbH

Referent: ZTM Reinhold HaRd Claudia Knopp, Tel.: 022 67/65 80-0
27.-28.10.2006 Berlin CeHa White Patientenkurs fiir Fortgeschrittene C.Hafner

Referent: ZTM André Baur Julia Lindhorst, Tel.: 072 31/920-1 44
27.-28.10.2006 Essen Cicero-Patientenkurs Elephant Dental

Referent: ZTM Hans-Jiirgen Joit Anja Joppien, Tel.: 040/54 80 06-121
30.10.2006 Meckenheim Majesthetische Schichtungsvarianten in Keramik Da Vinci Creativ

Referenten: ZTM Achim Ludwig, Martin Schlederer Claudia Arndt, Tel.: 022 25/1 0027

Al Service 23

Internetseite ausgezeichnet

Das hohe Engagement der Gold- und Silberscheide-
anstalt C. Hafner um eine aktuelle und ansprechende
Homepage wurde kiirzlich belohnt.

Das Unternehmen wurde in
diesen Tagen als Gewinner

lernt. Immer wieder unter-
stiitzen gut gewdhlte und

Fiir besondere Ubersichtlichkeit und freundliche Darstellung ausgezeichnet: die Webprasenz der Firma C. Hafner.

des Wettbewerbs ,Beste
Website der Schmuck- und
Uhrenindustrie im Nord-
schwarzwald“ in der Kate-
gorie Business-to-Business
von der Industrie- und Han-
delskammer Nordschwarz-
wald ausgezeichnet.

Die Preisverleihung fand im
feierlichen Rahmen auf der
Showbiihne der SCHMUCK-
WELTEN Pforzheim statt.
Professorin Elke Theobald
von der Fachhochschule
Pforzheim wiirdigte die Web-
site der Firma C. Hafner in
ihrer Laudatio als besonders
gelungenen professionellen
Auftritt.

Die Website begriift den Be-
sucher mit einer tibersicht-
lichen, klaren Navigations-
struktur. In den drei ange-
botenen Produktbereichen
Edelmetall, Recycling und
Dental kann sich der User je-
derzeit bequem einen Uber-
blick iiber das gesamte Pro-
duktsortiment inklusive Ab-
bildungen verschaffen. Die
drei Eingangsseiten, welche
jeweils zu den einzelnen Be-
reichen fiihren, informieren
kurz und prégnant iiber alle
Neuheiten im Unternehmen.
Der Informationsgehalt der
Seite erreicht einen Detail-
liertheitsgrad, bei dem auch
der Fachmann noch etwas

prézise Abbildungen die dar-
gebotenen Informationen.
Ein Download-Bereich bie-
tet dem Besucher jederzeit
die Moglichkeit, Informa-
tionsmaterial des Unterneh-
mens herunterzuladen und
auszudrucken. Informatio-
nen zum Seminarangebot
von C. Hafner kénnen eben-
falls aktuell eingesehen wer-
den. Hierbei besteht die Mog-
lichkeit zu einer Online-An-
meldung.

Das Unternehmen zeige sich
als ein sehr menschliches
Unternehmen mit vielen Ge-
sichtern, so die Begriindung
der Jury. Besonders hervor-
zuheben ist die Kontaktgale-
rie, die fiir jede Anspruchs-
gruppe die richtige Kontakt-
person mit sdmtlichen Kon-
taktdaten und mit einem
sympathischen Gesicht re-
prasentiert. i

Al Adresse

C. Hafner GmbH + Co. KG
Gold- und Silberscheideanstalt
Bleichstr. 13-17

75173 Pforzheim
Tel.:07231/920-0
Fax:07231/920-208

E-Mail: dental@c-hafner.de
www.c-hafner.de
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