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»An falscher Stelle gespart!“

Wie die Zahntechniker-Innungen Baden
und Wiirttemberg Patienten iiber Auslands-
zahnersatz aufkldren

Labor-Positionierung (1)

Auftakt einer dreiteiligen Serie mit Aus-
blick auf aktuelle Trends der Zahnmedizin
und Wege aus dem Konjunktur-Tief
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...faire Leistung, faire Preise

Zukunftstrend: Spezialisierung, Kooperation und Low-Budget

Richtige Positionierung von Laboren (1)

Sinkende Auftragszahlen, Personalabbau, kaum Aussicht auf Besserung - das ist der traurige
Status quo der deutschen Dentallabore. Mit dieser Ausgabe startet die ZT eine dreiteilige Serie,
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Internationale Zahntechniker-Lehrlingstage in Berlin und Potsdam

Kronen, Kaiser, kalte Krieger

Zum 11. Mal trafen sich junge Zahntechniker aus Deutschland, Osterreich, Italien und Déine-
mark. Personliche Begegnungen fordern und Kontakte kniipfen stand auf dem umfangreichen
Programm —und nebenbei lernten die Azubis, wie man mit modernsten Technologien umgeht.

Durchschnittlich knapp un-
ter 16.000 Euro Jahresgehalt,
kein Urlaubs- oder Weih-
nachtsgeld und auch von der
einst fiir Arbeitnehmer staat-

/}bb. 1: Kontakte kniipfen und moderne Technologien kennenlernen — Rund 100 Zahntechniker-Lehrlinge aus Deutschland,
Osterreich, Italien und Ddnemark kamen zu den 11. Internationalen Zahntechniker-Lehrlingstagen nach Berlin und Potsdam.

lich geforderten Moglichkeit,
Vermogen zu bilden, ist fiir
Zahntechniker fast nichts ge-
blieben - annéhernd 60 Pro-
zent der Zahntechniker be-
kommen keine vermogens-
wirksamen Leistungen be-
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zahlt. Wihrend sich die Prei-
se vervielfacht haben, die
Leistungen der Krankenkas-
sen sinken, von jungen Men-
schen fiir die Rente privat

loren. Und wenn im ver-
gangenen Jahr nur rund
ein Drittel der ausgelernten
Auszubildenden in ein an-
schlieBendes Arbeitsverhalt-
nis tibernommen wur-
den, dann sollte allen

heutigen Zahntechnik-

vorgesorgt werden muss,
Kinder gezeugt und Wohn-
eigentum geschaffen werden
soll, sind die Steuern so hoch
wie nie und die heute 20- bis
29-jahrigen Zahntechniker
erreichen dennoch nicht ein-
mal mehr das Einkommen,
das ihre Berufskollegen zu
Zeiten der Lohnerhebung des
Jahres 1978 verdient haben.
Das Interesse junger Men-
schen am Zahntechnik-Beruf
geht in den meisten Féllen
wohl eher nicht von finanziel-
len Perspektiven aus, denn
lange schon hat die Lohn-
entwicklung bei den Zahn-
technikern den Anschluss
an das tibrige Handwerk ver-

Azubis Klar sein, dass
am Endeihrer Lehrzeit
auch sie zu denen ge-
horen konnten, die zu-
nédchst erstmal ohne
Arbeitsplatz dastehen.

»Die nicht gelernten
Ausbildungsinhalte
sind es, die die eigene
Zukunftsentwicklung
behindern!“

Wie man sich als Azu-
bi fit macht fiir die
Zukunft und sich als
zukiinftiger Leistungs-
trager im Dentalla-
bor empfiehlt, zeigten
die 11. Internationalen
Zahntechniker-Lehr-
lingstage vom 24. bis
28. September in Berlin und
Potsdam. Rund 100 Zahn-
techniker-Lehrlinge aus allen
Teilen Deutschlands, aus Os-
terreich, Italien und Déne-
mark kamen auf Einladung
des FIZ (Forderverein In-
ternationale Zahntechniker-
Lehrlingstage e.V.) zusam-
men, um auBlerhalb ihres
eigentlichen Schulbetriebes
modernsteTechnologien ken-
nenzulernen, personliche Be-
gegnungen und Kontakte zu
fordern, gemeinsam zu ler-
nen und dadurch neue fachli-
che und soziale Kompetenz
zu erwerben (Abb. 1).
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die aktuelle Trends der Zahnmedizin darstellt sowie mogliche Losungen fiir Labore aufzeigt.

(ch/cp)—Gab es vornicht einmal
zehn Jahren noch rund 80.000
Zahntechniker in Deutschland,
werden aktuelle Zahlen auf
lediglich 50.000 geschatzt.
Immer mehr Labormitarbei-
tern muss aufgrund rapide
schrumpfender Auftragszah-
len gekiindigt werden. Ein Ab-
wartstrend, dessen Ursachen
unterschiedlicher Natur sind:
So bricht in erster Linie der
Umsatzinder Kronen-und Brii-
ckenarbeit weg, da ein GroBteil
dieser Arbeiten in Billiglohn-
lindern bzw. von Laboren der
neuen EU-Mitgliedsstaaten zu
weitaus tieferen Preisen gefer-
tigt wird. Eine zu hohe Steuer-
last, hohere Lohne und Lohn-
nebenkosten sowie aufwen-
dige Investitionen machen den
Laboren hierzulande ein kon-
kurrenzfahiges Arbeiten daher
immer schwerer. Doch Aus-
landszahnersatz ist nicht das
einzige Problem. Wihrend in
Deutschland noch bis in die
90er-Jahre durch das BEL zu

abgesicherten Festpreisen pro-
duziert werden konnte, brachte
das neue Festzuschuss-System
UmsatzeinbuBlen von 30 bis
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40% fiir die Labore. Des Wei-
teren hat zwischenzeitlich die
Konkurrenz natiirlich auch
nicht geschlafen: Eine zuneh-
mende Anzahl von Praxislabo-
ren, Entstehung von GroBlabo-
ren, Laborgruppen sowie Fer-
tigungszentren fiihren zu ei-
nem erbarmungslosen Ver-
drangungs- und Ausschei-
dungswettbewerb rund um

den Zahnersatz. Hochste Zeit
also fiir die Labore, etwas zu
tun. Dabei ist es wichtig zu
wissen, welche Entwicklungen
sich hierbei nicht nur auf dem
zahntechnischen Markt, son-
dern auch in den Zahnarzt-
praxen abzeichnen, und wie
darauf reagiert werden kann.

Trendsetter Implantolo-
gie und Asthetik

Der Trend zur Spezialisierung
ist angesichts immer komple-
xer werdender Therapien einer
der Haupttrends in der Zahn-
medizin. Hierbei rangieren vor
allem drei Bereiche - Implanto-
logie, Parodontologie und kos-
metische Zahnheilkunde - auf
den vorderen Pldtzen, was
auch die jiingste LU-DENT Le-
serumfrage Dentale Fachzeit-
schriften (Oemus Media AG)
mit mehr als 1.900 teilneh-
menden Zahnérzten bestétigt.
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Zahnersatz zum Nulltarif - Auch null Qualitat?

Fiir die deutschen Zahntechniker bleiben bei der McZahn AG nur noch die Reparaturarbeiten iibrig.

(cw) - GroBe Schlagzeilen
machte McZahn Kkiirzlich mit
der Eroffnung des ersten
McZahn-Zentrums in Krefeld.
Geschickt wurden Informati-
onen iber acht Behandlungs-
zimmer, unzidhlige Patienten
auf der Warteliste und die Ziel-
setzung, bis ins Jahr 2008 rund
400 eigene Praxen in bester
Lage zu eroffnen, platziert. Be-
reits der Name ,McZahn“ lasst
ein dhnliches Franchise-Sys-
tem vermuten wie beim na-
mensverwandten Fast-Food-
Riesen. Zahnérzte und -tech-
niker werden vertraglich ge-
bunden und ermoglichen somit
die Unabhéngigkeit der Kette.
Obwohl der Zahnersatz kos-
tengiinstig in China gefertigt
wird, will McZahn fiir dessen
Qualitédt biirgen. Das heif3t, der
ZA nimmt im McZahn-Zent-
rum einen Abdruck vom Pa-
tientenkiefer und schickt die-
sen zur Produktion nach China.
Einebenso der Franchise-Kette
angehoriger deutscher Zahn-
techniker fiihrt die Endkont-
rolle durch und iibernimmt so
die Qualitdtsgarantie des Aus-
lands-ZE. Aufdiese Weise kann
der Preis gedriickt und der
,Zahnersatz zum Nulltarif“
angepriesen werden. Dass
Zuzahlungen bei Sonderleis-
tungen durchaus géngig sein
werden, wird verschwiegen.

Finanzieren will sich McZahn
durch Fallpauschalen: Uber-
steigt die Behandlung den Frei-
betrag, gibt es keine Gewinne.
Bleibt die Patientenversorgung

triceram® o de

Triceram®
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die CAD/CAM Technologie
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unter der Freibetragsgrenze,
profitiert McZahn. Hinzu kom-
men Einnahmen durchteilneh-
mende Zahnérzte, die als An-

gegebenenfalls die Fehler der
asiatischen Kollegen aus. Der
Koder fiir die Patienten ist je-
denfalls ausgelegt und diese

sind dank groBer PR-Maschi-
nerie bereits heif3 auf den kos-
tenlosen ZE. Einzige Reak-
tionsmoglichkeit, die der Bran-
che bleibt, ist mit den Waf-
fen des offentlichkeitswirk-
samen McZahn-Discounters
zuriickzuschlagen und die
Patientenwahrnehmung be-
wusst zu lenken. So wie es be-
reits die ZTI Baden und Wiirt-
temberg mithilfe ihrer breit
angelegten Informationskam-
pagnen tun, um Patienten zu
zeigen, dass Billigprodukte
billig sind, aber im Zweifel
nicht nach Qualitatsstandards
hergestellt sind. @@

,c2unsere Patienten sind sehr zufrieden*
Vorstandssprecher der McZahn AG W.Brandenbuschim Gesprachmitder ZT

BB Wettbewerb belebt be-
kanntlich das Geschéft. Wie
gehen Sie mit dem Vorwurf um,
den Zahntechnikern hierzulan-
de die Arbeit zu entziehen (ins
Ausland zu verlagern) und die
deutschen Labore nur fiir Re-
paraturarbeiten einzusetzen?
An diesen Missstand glau-
ben doch nur die Zahnéarzte
und -techniker selbst. Die
McZahn AG ist nicht schuld
daran, dass die Innungen
zehn Jahre lang geschlafen
haben. Sie verstreuen Gift
und Neid in der Branche.
Des Weiteren nutzt McZahn
die deutschen ZT nicht nur
fiir Reparaturarbeiten, son-
dern plant sogar eine eige-
ne Laborkette zusammen
mit der Firma Perpeet.

EA In Ihren Presseinfos beto-
nen Sie den sogenannten Null-
tarif. Dass auch Zusatzzahlun-
gen auf die Patienten zukom-
men, findet jedoch weniger Er-

reiz eine hochmoderne Praxis-
einrichtung, Assistenzperso-
nal sowie einen Arbeitsplatz
zugesichert bekommen. Als
Gegenleistung gliedernsiesich
in die Kette ein und geben ihre
Unabhéngigkeit teils auf. Ein-
heitskleidung und Praxisaus-
stattung gibt es fiir jeden Zahn-
arzt schon ab 35.000 € ,Ein-
trittsgebiihr”. AuBerdem wird
er vertraglich dazu verpflich-
tet, einen monatlichen Ge-
schiftsbericht abzuliefern, denn
nur so konnen die (laut Presse-
info ZTI Bremen) 30 bis 40 %
des Umsatzes als Gebiihr an
McZahn gezahlt werden. Die
deutschen Zahntechniker auf
der anderen Seite priifen aus-
schlieBlich die in China gefer-
tigten Produkte und biigeln

wahnung. Konnte es sein, dass
sich die Patienten ein falsches
Bild von McZahn machen?
Diese Behauptung ist sach-
lich falsch. Wir vermitteln,
dass die Patienten bei Regel-
leistungen nichts dazube-
zahlen miissen. Das ist ab-
solut unmissverstiandlich
und wenig kompliziert. Die
Innungen behaupten nun
wieder, dass nur 5 % der Pa-
tienten als Regelleistung be-
handelt werden. Aber Fakt
ist, dass unsere Wartezim-
mer voll und die Patienten
hochst zufrieden sind.

Sie behaupten, qualitativ
hochwertigen Zahnersatz bil-
liger im Ausland fertigen las-
sen und daher auf Basis der
Fallpauschalen Gewinne ein-
fahren zu konnen. Konnten
durch dieses Konzept die Pa-
tienten, teilnehmenden Zahn-
arzte oder -techniker zusitz-
lich belastet werden, z.B.

(Al Statement

durch fehlende Qualitédt der
Laborarbeiten oder hohe Fran-
chisebeitrage fiir teilnehmen-
de Zahnmediziner bzw. Labore?
Zum einen sind die teilneh-
menden Zahndirzte ja nicht
dumm. Sie priifen die Fran-
chisevertrage selbst und
stellen fiir sich fest, dass das
Angebot gut ist. AuBerdem
ist unsere Qualitidt ausge-
sprochen hochwertig. Gern
fordere ich die Innungen
zu einem Qualitdtswettstreit
auf und lasse eine unserer
groen Warenlieferungen
von unabhéngigen Gutach-
tern oder von der Stiftung
Warentest untersuchen. Und
dann wird sich ja heraus-
stellen, dass eine Krone, die
69 € Kkostet, nicht bloBer
Schrott ist, wie es die Innun-
gen behaupten. Grundsétz-
lich wiirde ich gern wissen
wollen, woher die Innungen
so genau Uber uns Bescheid
wissen wollen.

.Diemarktschreierische Dumpingpreisstrategie der Dental-
discounter greift in das Vertrauensverhaltnis von qualitats-
orientierten Zahndrzten und Patienten ein und wirkt sich
nachteilig auf die Versorgungsstruktur in Deutschland aus.
Kollegen, die sich diesen ModellenanschlieRen, positionie-
ren ihre Angebotsstruktur im unteren Marktsegment und
werden vom Markt nur noch dort wahrgenommen. Die Bil-
ligstrategie kann nicht auf Dauer die individuellen Bedrf-
nisse einer modernen, von asthetischem Bewusstsein gepragten Gesellschaft be-
friedigen. Die Positionierung der Discounter bietet dem Zahntechniker jedoch die
Chance zur Unterscheidung und fir vielféltige innovative Leistungsangebote. Hier-
bei haben wir in unseren Kunden starke Partner, denn gerade sie erleben téglich,
welche Bedeutung Qualitatund Supportauch fiirihre Praxis haben und tiberall dort,
wo es uns gelingt mit Patienten in Kontakt zu treten, stellen wir fest, dass die we-
nigsten eine Billigversorgung wiinschen. Das Zahntechniker-Handwerk wird sich
deshalb selbstbewusst auf die eigenen Starken besinnen und auch in Zukunft mit
Qualitat und Service Kunden und Patienten tiberzeugen. Hierbei werden die In-
nungen die Innungsfachbetriebe mit Offentlichkeitsarbeit, Qualitatssicherungs-
instrumenten und der Verbesserung der inneren Kommunikation unterstiitzen.”

Klaus Bartsch, Obermeister Zahntechniker-Innung Kéln-Aachen

ZDF-Bericht: Pfusch beim Zahnersatz

,Frontal 21“ iiber mangelhaften Zahnersatz — schlechtes Fazit fiir Zahnérzte.

(hdk) — 80 % aller Castings
seien fehlerhaft, so das im Ma-
gazin ausgestrahlte Resiimee
eines deutschen Laborinha-
bers. Grund hierfiir seien vor
allem die Ungenauigkeiten in
den von Zahnéirzten gelie-
ferten Abdriicken. Qualitéts-
merkmal hier seidie Randspal-
tenbreite zwischen préparier-

wir mit dem Riicken zur Wand.
Wenn wir bei dem Pfusch nicht
mitmachen, kiindigt uns der
Zahnarzt die Zusammenarbeit
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in vielen ZA-Praxen ,nicht
sorgfiltig genug gearbeitet®
werde, davon ist auch ZA Mar-
tin Radwan aus Windhagen
iberzeugt: ,In Deutschland
sind 80-90% der Kro-
nen und Briicken mangelhaft,
weil Zahnérzte unter enormen
Zeit-und Kostendruck stehen.”“
Jirgen Fedderwitz, Vorstands-

Lassen Sie sich von uns beraten: Wir von Dentaurum stehen lhnen mit Kompetenz
und Engagement zur Verfligung. Hotline +4972 31/ 803-440

vorsitzender der Kassenzahn-
arztlichen Bundesvereini-
gung, bestreitet die Vorwiirfe.
Er halte den Disput um Rand-
spaltenbreiten fiir einen ,aka-
demischen Streit“. Fiir die Re-
gelleistung bei gesetzlich Ver-
sicherten bekomme der Zahn-

=11 |

temZahnundKrone.Beieinem ; F-
gut sitzenden Zahnersatz be- -,_,:;;_
trégt diese rund 100 pm, durch-

schnittlich liege sie aber bei
400 pm. Die Folge sind ein
erhohtes Gingivitis-Risiko von
50 % bzw.Karies und Parodon-
tose. ,Das Problem ist unsere

t

Informationen und Verarbeitungsanweisungen zu den Dentaurum Keramiksystemen
finden Sie im Internet unter www.dentaurum.de.

Bildquellennachweis:
Dr. Eric Sanchez - Mexiko City / Mexiko
Axel Seeger - Berlin
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TurnstraBe 31 - 75228 Ispringen - Germany - Telefon +497231/803-0 - Fax +497231/803-321
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Abhéngigkeit vom Zahnarzt.
Durch Kiirzungen im Gesund-
heitswesen und Billig-Zahner-
satz aus dem Ausland stehen

aufundwirhaben garkeine Ar-
beit mehr*, so ein anonym blei-
ben wollender Vertreter einer
Zahntechniker-Innung. Dass

arzt ein ,sicherlich subopti-
males Honorar, aber der Pa-
tient auf jeden Fall eine ange-
messene Leistung®.



4 Politik

Richtige Positionierung ...

Fortsetzung von Seite 1

So gaben 44,8 % der Befrag-
ten die Parodontologie als
ihre Spezialisierung an.
Auch derTrend zur Implan-
tologie (33,5 %) ist unum-
stritten. ,Kaum ein anderes
Gebiet [...] entwickelt sich
so dynamisch, wird so in-
tensiv beforscht und hat so
viel Innovationspotenzial
wie die Implantologie “, be-
statigt Prof. Dr. Dr. Henning
Schliephake, Priasident der
Deutschen Gesellschaft fiir
Implantologie (DGI). ,Wenn
sich der bestehende Trend
zur Spezialisierung weiter
fortsetzt, dann wird es den
Generalisten als Zahnarzt
in Zukunft vermutlich nicht
mehr geben®, so Schliep-
hake.

Daneben haben Bleaching,
Veneers & Co in den letzten
Jahren eine spektakuldre
Entwicklung genommen:

(A Statement

Meyer, Priasident der Deut-
schen Gesellschaft fir
Zahn-, Mund- und Kiefer-
heilkunde (DGZMK), eine
stetig steigende Nachfrage
seitens der Bevolkerung.
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Asthetische und sogar kos-
metische Aspekte machen
laut Meyer deshalb ,unter
Anwendung wissenschaft-
lich abgesicherter Materia-
lien und Methoden einen
wesentlichen Teil der mo-

Zum Thema: Neuausrich-
tung von Zahnarztpraxen
und deren Konsequenzen
fiir zahntechnische Labore

LAuf dem Gesundheitssektor hat ein
Strukturwandel eingesetzt. Gesund-
heitsdienstleistungen werden zuneh-
mend grenziiberschreitend erbracht,
der Wetthewerbsdruck steigt. Auch
viele Zahnarztpraxen richten sich daher
neu aus: Sie beziehen Zahnersatz von
auslandischen Laboren und erzielen
damit Kostenvorteile, die sie an ihre
Patienten weitergeben kdnnen.

Die Praxen nutzen auch verstarkt medizinisch-technische Innovationen, die sie
vom zahntechnischen Labor unabhéngiger machen. Computergestiitzte Ver-
fahren wie CAD/CAM erlauben die Fertigstellung von Zahnersatz direkt in der
Praxis und praktisch ohne Wartezeiten fiir den Patienten. Moderne Werkstoffe
und Therapien erweitern zudem die Mdglichkeiten, konservierend zu behan-
deln und Zahne vor einer Extraktion oder Uberkronung zu bewahren.

Die Zahnheilkunde entwickelt sich generell immer starker von der Reparatur-
medizin zur Praventionsmedizin. Die Praxen erweitern ihre Prophylaxeange-
bote, und die Patienten kimmern sich heute verstérkt um ihre Zahngesundheit,
sind mehr ,,dental minded” als noch vor einigen Jahren. Ihr Bedarf an umfang-
reichem Zahnersatz sinkt bzw. verlagert sich ins héhere Lebensalter.

Diese drei Faktoren, also grenziiberschreitender Wettbewerb, technischer Fort-
schrittund wachsende Préventionsorientierung, stellen fiir die zahntechnischen
Labore in Deutschland auf langere Sicht die eigentliche Herausforderung dar.
Die Branche muss sich darauf einstellen.”

Dr. Jiirgen Fedderwitz,
Vorsitzender der Kassenzahnérztlichen Bundesvereinigung (KZBV)

(A Statement

Zum Thema: Implantologie
und Entwicklung im Bereich
Zahnersatz

... Die Implantologie war in den letzten
Jahren und bleibt sicher weiterhin eine
der spannendsten und erfolgreichsten
Disziplinen der Zahnheilkunde, die zu
vielen Fortschritten auch in angrenzen-
den Bereichen gefiihrt hat. Ganz sicher
wird die moderne Zahnheilkunde zudem
gepragt durch die fortschreitenden Er-
kenntnisse rund um die Mikrobiologie
einerseits, aber auch durch technische
Innovationen im Bereich Diagnostik und
ZE-Herstellung, darunterauchneue Werkstoffe und Einsatzgebiete andererseits.
Vermutlich wird es im Bereich des Zahnersatzes eine zweigleisige Entwicklung
geben — einen breiteren Weg Richtung konfektionierte CAD/CAM-Versorgung,
die schnell und preiswert dem Bedarf nach rascher Wiederherstellung ent-
gegenkommt, und einen schmaleren, aber nicht weniger wichtigen Weg Rich-
tung perfekte Individualisierung, hei@t: dsthetisch und funktionell hoch an-
spruchsvolle Versorgung fiir einen ausgewahlten Patientenkreis ... "

Christian Berger,
Président des Bundesverbandes der implantologisch
tétigen Zahnérzte in Europa (BDIZ EDI)

Der lukrative Bereich der
asthetischen und kosmeti-
schen Zahnheilkunde ist
stetig am Wachsen (35,3 %
laut LU-DENT Umfrage).
So besteht hierfiir nach An-
sicht von Prof. Dr. Georg

dernen Zahnmedizin und
Zahntechnik aus*“.

Zwar haben Zahnéarzte heut-
zutage Interessensschwer-
punkte und spezialisieren
sich, jedoch beschridnken
sie sich dabei selten auf ei-

nen Teilbereich. ,Das Zu-
kunftsbild der zahnérzt-
lichen Profession“, so der
Prasident der Bundeszahn-
arztekammer, Dr. Dr. Jir-
gen Weitkamp, gegeniiber
der ZT,wird somit , vielfalti-
ger sein, dem Patienten
mehr Wahlmoglichkeiten
zugestehen, variable Pra-
xisformen haben, aber auf
einer gemeinsamen Grund-
lage, ndmlich dem nieder-
gelassenen praktischen
Zahnarzt als Generalisten
mit ein bis zwei Téatigkeits-
schwerpunkten.*

Fachgesellschaften

Fir Zahnérzte ist die Mit-
gliedschaft in einer Fach-
gesellschaft vor allem auf-
grund der Fortbildungs-
moglichkeiten von Bedeu-
tung. Inzwischen bieten
diese fiir ihre Mitglieder je-
doch noch weitere Benefits
wie Homepages mit Spe-
zialistenverzeichnissen,
Internetportale fiir Patien-
ten oder Mitgliederzeit-
schriften. Und auch hier ist
die Implantologie Trend-
setter, auf keinem anderen
Spezialgebiet haben sich
mehr Fachgesellschaften
(mehr als zehn bei rund
8.000 implantologisch téti-
genbzw.interessierten Zahn-
arzten) etabliert.

Einzelpraxis versus
Versorgungszentrum

Neben dem Spezialisie-
rungstrend ist ein weiterer
Trend zu beobachten. Be-
dingt durch jiingste Entwik-
klungen im Rahmen der Ge-
sundheitsreform nutzen
auch immer mehr Zahnme-
diziner die sich bietenden
unternehmerischen Mog-
lichkeiten — von modernen
Praxisgemeinschaften iiber
privatarztliche Teilgemein-
schaftspraxen bis hin zu
medizinischen Versorgungs-
zentren sowie darztlichen
Beteiligungsmodellen.

Bei der momentanen wirt-
schaftlichen Lage verwun-
dert es nicht, dass sich im-
mer mehr (Zahn-)Arztpra-
xen zusammenschlief3en,
um das eigene Uberleben
zu sichern. Konkurrenz be-
kommen die Praxen jedoch
von den Kliniken, die seit
Einfiithrung des ,Gesetzes
zur Modernisierung der ge-
setzlichen Krankenversi-
cherung® im Jahr 1993 we-
sentlich mehr Moglichkei-
ten haben, ambulante me-
dizinische Leistungen an-
zubieten. Dr. Jirgen Fed-
derwitz, Vorsitzender der
Kassenzahnérztlichen
Bundesvereinigung, bringt
es auf den Punkt: ,Auf dem
Gesundheitssektor hat ein
Strukturwandel eingesetzt.
Gesundheitsdienstleistun-
gen werden zunehmend
grenziiberschreitend er-
bracht, der Wettbewerbs-
druck steigt.“ Auch Arzte-
prasident Professor Jorg-
Dietrich Hoppe rechnet mit
einer Strukturverdnderung
arztlicher Versorgung: ,Fach-
arzte werden es sich bald
kaum noch leisten kénnen,
nicht mit Krankenhdusern
zu kooperieren.“ Schuld an
dieser Entwicklung ist si-
cherlich auch das soge-
nannte Vertragsarztrechts-
anderungsgesetz, das nie-

dergelassenen Arzten ab
2007 gestattet, Praxen in
mehreren Zulassungsbezir-
ken zu fithren. Zudem diir-
fen Krankenhauséarzte zu-

heute ,Low-Budget“. So
gibt es mittlerweile gar
Internetauktionsportale
rund um eine moglichst bil-
lige Zahnbehandlung bzw.

Einzelpraxis: 66,5 %

andereForm: 1,1%

Artder Praxis /Praxiskooperationen

Praxisgemein-
schaft: 5,6 %

Privatpraxis: 0,4 %

Gemeinschafts-
praxis: 26,4 %

Quelle: LU-DENT 2006, Oemus Media AG.

séatzlich in Praxen arbeiten,
der Ausbau medizinischer
Versorgungszentren wird
vereinfacht und es werden
Teilzeitzulassungen er-
laubt. Dr. Karl-Heinz Sund-
macher, Bundesvorsitzen-
der des Freien Verbandes
Deutscher Zahnérzte, hort
ob dieser Gesetzesnovelle
gar schon die ,,Sterbeglock-
chen fir viele freie und
selbststdndige Praxen® lau-
ten. Wahrend die Weichen
in Richtung groBe Versor-
gungszentren gestellt wiir-
den,werde dagegen die dem
Patienten vertraute, wohn-
ortnahe Praxis massiv be-
nachteiligt.

Low-Budget: Zahnersatz
zu Dumping-Preisen

Ein weiteres ,,Zauberwort®
in Zahnarztpraxen lautet

zahntechnische Versor-
gung, bei denen Patienten
anonym den Heil- und Kos-
tenplan ihres Zahnarztes
ins Netz stellen,um letztlich
Zahnmedizinern mit nied-
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rigstem Angebot den Zu-
schlag fiir die zahnérztliche
Behandlung zu erteilen. Im
Rahmen einer Prifung
durch die Stiftung Waren-

&1 Experten-Tipp

,Eine erfolgreiche
Positionierungsstra-
tegie setzt sich klas-
sisch aus zwei Kom-
ponenten  zusam-
men. Die erste Kom-
ponente, und diese
ist in der heutigen
Zeit fiir Dentallabore
von starker Bedeu-
tung, liegt in der Ge-
winnung eines kurz-
fristigen Wettbewerbs-
vorteils. Dabei spie-
len die Preise und die
Dienstleistungsargu-
mente, die ich um mei-
ne zahntechnischen
Produktangebote biindele, die zentrale Rolle.

Aufgrund der aktuellen Preiserosion lohnt es sich je-
doch, den Fokus starker auf die Dienstleistungsqualitét
zu richten. Natiirlich muss man auch in der Lage sein, im
lokalen Preiswettbewerb zu bestehen. Nur sind die Pro-
duktangebote von industriellen Fertigungszentren oder
groBen Laborstrukturen und -verbiinden heute schon so
preislich attraktiv, dass man sich besser dariiber Gedan-
ken macht, diese Vorteile oder auch Spezialisierungs-
grade je nach LaborgroBe fiir sich einzubeziehen.

Im Bereich der Dienstleistungen hingegen kann man
alsLaborinhabernochviel Wettbewerbsdifferenzierung
erreichen. Mit gezielten Angeboten, die auf die
Zukunftsfahigkeit der Praxispartner abzielen und somit
wiederum helfen, meine Kunden erfolgreicher im Markt
zu positionieren, verschafft man sich den Ubergang in
die zweite klassische Komponente — den langfristigen
Wettbewerbsvorteil.

Ob man sich aber nun dariber differenziert, die be-
schriebenen Trends aus dem Bereich der Zahnéarzte zu
bedienen, variablere zahntechnische Produktlinien auf-
stellt oder eigene und neue zahntechnische Akzente
setzt. Entscheidend ist die Umsetzung durch Vermark-
tungskompetenz und eine zielorientierte Kommunika-
tion sowohl nach innen zum Kunden und denen, die es
werden sollen, als auch nach auBen zur breiten Offent-
lichkeit.“

Dipl.-Volkswirt Marko Prtistel,
Geschdftsfiihrer Priistel Consultdent GmbH
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test bescheinigte man die-
sen Portalen zwar, dass Ein-
sparungen bis zu 60 % mog-
lich seien, jedoch bezdgen
sich diese meist auf Mate-
rial- und Laborkosten. Zu-
dem habe dieser Online-
Kampf =zahlreiche Nach-
teile wie z.B. die fehlende
personliche Kenntnis des
Gebisszustandes der Pa-
tienten durch den mitbie-
tenden Zahnarzt, die ein
fachlich fundiertes Ver-
gleichsangebot somit gar
nicht ermoégliche (ZT be-
richtete).

In der Hoffnung, durch eine
Teilnahme mehr Auftrige
zu generieren, sind inzwi-
schen auch Labore dabei,
sich durch solche Portalen
gegenseitig zu unterbieten.
Hinzu kommt ein weiterer,
jungster Trend — Franchise-
Systeme wie z.B. die Kre-
felder McZahn AG. Diese
verspricht Zahnersatz (aus
China) zum Nulltarif, d.h.
sie bietet Kassenpatienten
bei Regelleistungen ZE oh-
ne Zuzahlungen an. Was
sich den Patienten nach
Schnédppchenmarkt anhort,
konnte fiir Labore durch-
aus den Abbau weiterer Ar-
beitspldtze bedeuten. ZTM
Dominik Kruchen, Ober-
meister der Zahntechniker-
Innung Diisseldorf, geht
gegeniiber der Nachrich-
tenagentur ddp sogar von
bundesweit 6.000 gefdhrde-
ten Jobs aus. Allerdings be-
zweifelt er, dass diese Ge-
schéftsidee Erfolg haben
wird. Immerhin konne die
Billig-Kette nicht die wich-
tige Zusammenarbeit von
Zahnarzt und Dentallabor
bieten. AuBerdem glaubt
Kruchen, dass Patienten
von der gewinnorientier-
ten Haltung der beteiligten
Arzte, die durch das
McZahn-Konzept selbst am
Zahnersatz verdienen, ab-
geschreckt wiirden.

Fazit

Der wirtschaftliche Druck
sowie organisatorische Auf-
lagen fiir die Zahnérzte
wachsen immer mehr. Des-
halb reagieren Praxen zu-
nehmend mit speziellen
Leistungsangeboten bzw.
fachlichen Spezialisierun-
gen oder neuen Koopera-
tionsformen, sodass tradi-
tionelle Einzelpraxen in
Zukunft wohl mehr und
mehr den Gesundheitszent-
ren weichen werden. Doch
nicht nur auf diesen, son-
dern auch auf Trends wie
die der sogenannten Low-
Budget-Praxen oder Inter-
netauktionsportale miissen
Dentallabore reagieren,
wollen sie auch in Zukunft
am Markt bestehen. Ob eine
wachsende Zahl von Pra-
xislaboren, Laborverbiin-
den, GrofBllaboren oder auch
Fertigungszentren - der
Wettbewerb unter den La-
boren und somit der Hand-
lungsdruck bei den zahn-
technischen Betrieben wird
immer groBer. Da trosten
auch keine Tatsachen wie
jene, dass Zahnersatz made
in Germany nach wie vor
fiir Spitzenqualitdt steht,
dariiber hinweg. An einer
gezielten Neuausrichtung
bzw. Spezialisierung, Ratio-
nalisierung oder Optimie-
rung von Arbeitsprozessen
kommt heutzutage Kkein
Labor mehr vorbei. Auch

Fortsetzung auf Seite 7
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Tatigkeitsschwerpunkte der niedergelassenen Zahnérzte in Hamburg

Implantologie 220

Parodontologie 166

Endodontie 86

Funktionsdiagnostik und -therapie 72

Naturheilkunde 45

Kinderzahnheilkunde 41

Kieferorthopédie 69

Oralchirurgie 45

Mund-, Kiefer- und Gesichtschirurgie 29

0 100

Datenquelle: ZAK Hamburg, Grafik: Oemus Media AG.
Fortsetzung von Seite 4

ein Umdenken in Sachen
Labormarketing sowie eine
professionelle Zusammen-
arbeit mit Werbeprofis sind

200

nicht von der Hand zu wei-
sen. Auch kann sich eine
engere Zusammenarbeit mit
der Industrie als vorteilhaft
erweisen. Doch welche Maf3-
nahme ist die geeignetste?

»An der falschen Stelle gespart*

In Baden-Wiirttemberg startete eine Aufklarungs-
Kampagne tiber Zahnersatz aus dem Ausland.

(hdk) - Seit dem 18. September
erklingt in den Radiosendern
SWRI1 und SWR4 ein ca. zehn
Sekunden dauerndes Lachen,
auf das die Frage folgt: ,Sie la-
chennichtmit?“ Sobeginnt der
Radiospot des 2005 von den In-
nungen Baden und Wiirttem-
berg gegriindeten Informa-
tions- und Qualitdtszentrums
Zahntechnik (iq:z) - Teil ei-
nes breiten Feldzuges zur Pa-
tienteninformation tber die
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Herkunft ihres Zahnersatzes.
Nach vierwochiger Ausstrah-
lung sind die ersten Erfolge fiir
die Innungen deutlich: ,Der
Radiospot wird von der iiber-
wiegenden Zahl der Horer als
sehr gut bewertet. Wir sehen
an der Zahl der Zugriffe auf
unsere Homepage, dass die
Nennung der Internetadresse
www.iqz-online.de die richti-
ge Entscheidung war“, erkléart
Jochen Birk, Obermeister der
Innung Wiirttemberg.

Durch eine breit gefidcherte
Sensibilisierung fiir eine
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wohnortnahe Versorgung mit
Qualitdtshandwerk soll Ver-
stindnis dafiir geschaffen
werden, dass das deutsche
Gesundheitshandwerk seinen
Preis hat und haben muss. Es
gehe hier schlieBlich nicht um
ein Konsumgut, sondern um
das eigene Wohlergehen. ,Bil-

lig ist nicht gleich preiswert",
erlauterte Harald Prief3, Ba-
dener Innungs-OM und einer
der Initiatoren der Kampagne,
gegentiber der ZT. ,Uns liegt
hier besonders daran, Patien-
ten verstdndlich zu machen,
dass neben einer hervorragen-
den Produktqualitédt auch eine
ebensolche Versorgungsqua-
litdt gewdhrleistet sein muss.
Das kann mit Zahnersatz aus
dem Ausland einfach nicht er-
reicht werden!“ Nur das enge
regionale Zusammenspiel von
Zahnérzten und Dentaltechni-
kern konne die umfassende,
individuelle und kompetente
Versorgungrealisieren,dieden
Patienten durch den Einsatz
hochwertiger Materialien und
Verfahren den entscheidenden
Vorteil bieten kann: die Garan-
tie eines iiber Jahrzehnte ta-
dellos funktionierenden Zahn-
ersatzes. Durch die exzellente
Ausbildung in Deutschland,
strenge gesetzliche Regelnund
den daraus entwachsenen ho-
hen Verbraucherschutz sei ein
Dentalhandwerk entstanden,
das weltweit respektiert werde
und MafBstédbe setze. So werde
z.B. die Teleskopkrone im in-
ternationalen Sprachgebrauch
als ,,German Crown“ bezeich-
net. ,Eine zahntechnische
Meisterpriifung ist im Ausland
weitestgehend unbekannt®, so
Jochen Birk, der Obermeister
der ZTI Wiirttemberg, weiter,
,Gesetzliche Kassen, die fiir
Zahnersatz aus dem Ausland
werben, blenden solche Tat-
sachen gerne aus und leisten
sich selbst und den Patienten
mittel- oder langfristig einen
Bérendienst.“

Sicherlich existiert Zahn-
ersatzimport nicht erst seit
diesem Jahr - da der Trend
aber merklich zunehme und
die Bevolkerung durch die
jingsten Entwicklungen
in der Gesundheitspolitik
nachhaltig verunsichert und
weiter zum Sparen animiert
werde, sei eine groB ange-
legte Aufkldrung umso noti-
ger. Das iq:z halt hierfir ei-
ne Informationshotline be-
reit (Tel.: 07 11/48 20 90) und
prisentiert auBerdem unter
www.iqz-online.de eine sehr
umfangreiche und iibersicht-
liche Internetseite. m

3l Statement

Zum Thema: Versorgungs-
zentren, Implantologie und
Parodontologie

.Neben medizinischen Versorgungszent-
ren wird die Einzelpraxis mit einem um-
schriebenen Leistungsangebot weiter-
hin Bestand haben. Die Versorgungs-
zentren werden eine umfassende Zahn-,
Mund- und Kieferheilkunde anbieten. In
Teilbereichen werden sie zahnmedizini-
sches Spezialwissen und -kdnnen zu be-
stimmten Zeiten anbieten, das bedeutet
eine Teilzeitbeschaftigung von Spezia-
listen. Das Entwicklungspotenzial der

Zahnmedizin liegt aufgrund demografischer Entwicklungen im Bereich der
Implantologie und Parodontologie, und zwar unabhangig von der deutschen
Sozialgesetzgebung. Fiir den Bereich der Implantologie wird sich die Zahntech-
nik mit Suprakonstruktionen vermehrt einbringen kdnnen.”

Dr. Horst Luckey,

1. Vorsitzender des Berufsverbandes Deutscher Oralchirurgen (BDO)

Lesen Sie hierzu unseren
Experten-Tipp von Marko
Priistel, Geschéaftsfiihrer
der Priistel Consultdent
GmbH. Der Diplom-Volks-
wirt berédt seit Jahren er-
folgreich Labore in Manage-
mentfragen.

Der zweite Teil unserer
ZT-Serie wird sich den Spe-
zialisierungstrend bei den
Laboren widmen. Erfahren
Sie dann Wissenswertes liber
dieVor-und Nachteile von La-
borverbiinden sowie zukiinf-
tige Fertigungsweisen.

EA Politik_7

Schmidtim Experten-Dialog

Die Bundesgesundheitsministerin sprach zur
AachenerVital 2006 mit Vertretern der FIZZ.

(hdk) — Zum traditionellen
Hintergrundgespriach und
Meinungsaus-
tausch mit den in
der Region Aa-
chen zusammen-
geschlossenen
Dentallaboren
der Freien Initia-
tive Zukunftsori-
entierter Zahn-
techniker (FIZZ)
fand sich Gesund-
heitsministerin
Ulla Schmidt im
September auf der
Aachener Gesund-
heitsmesse Vital
2006 ein. Mit Ste-
fan Esser, Spre-
cherder FIZZ und
Vorstandsmitglied der Zahn-
techniker-Innung Koéln-Aa-
chen, sprach die Ministerin
Uber aktuelle Themen der
Gesundheitspolitik. Aber
auch fiur detailliertere
technische Themen, wie

etwa die Funktionsdiagnos-
tik und die mit Kieferge-

Sehr interessiert auch an technischen Themen zeigte sich Bundesge-
sundheitsministerin Ulla Schmidt (SPD) am Messestand der FIZZ.

lenkserkrankungen ver-
bundenen Folgesymptome
interessierte sich Bundes-
ministerin Ulla Schmidt bei
ihrem Besuch des FIZZ-
Messestandes auf der Vital
2006. m

{
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Al WIRTSCHAFT

Hoffnung und Frustration existieren wahrend der Verhandlung oft dicht nebeneinander und fiihren im Optimalfall zu einer Win-Win-Situation.

Konstruktive Verhandlungstithrung - Ein faszinierender Prozess

Die erfolgreiche Kooperation des Dentallabors mit dem Partnerzahnarzt basiert auf konstruktiver Verhandlungsfiihrung, die beiden Parteien genug Raum zur Entfaltung ldsst. Im folgenden
Artikel erldutert Dipl.-Psych.Thomas Eckardt, wie Verhandlungspraktiken zielgerichtet eingesetzt werden konnen,um die eigenen Vorstellungen konsequent und professionell durchzusetzen.

Jeder Mensch
verhandelt

Menschen neigen dazu, zu
glauben, dass Verhandeln
einen Prozess darstellt, der
nur an einem formalen Ver-
handlungstisch stattfindet.
Als Ergebnis daraus sehen
sie die Verhandlung als ei-
ne ungewohnliche und be-

A Info

der Regel iiber Zeit, Geld
und Ressourcen, weil sie ge-
wohnlich nur in beschrank-
tem Ausmalf bereitstehen.

Zustimmung und
Konflikt bestehen
gleichzeitig

Jede Verhandlung kann
als zwei sich lberlappende

Bevor Sie eine Verhandlung beginnen, sollten Sie sich Gedanken und
Notizen zu folgenden Punkten machen:

1. Zielbestimmung

2. Was istder Nutzen dieser Verhandlung fiir mich und meinen Partner?
3. Was weil ich tiber den Verhandlungspartner?

4. \Welche Einstellung habe ich zu meinem Gespréachspartner?

5. Wie sah die hisherige Zusammenarbeit aus?

6. Wie sehe ich aus?

7. \Welche Gesprachsunterstiitzungen stehen mir zur Verfiigung?

8. Fachliche Vorbereitung
9. AuBere Umsténde der Verhandlung

drohliche Tétigkeit. Daher
fiihlen sie sich unsicher und
unvorbereitet, um mit die-
ser Situation umzugehen.
Tatséchlich aber verhandelt
jeder in gewissem Ausmap,

Kreise angesehen werden.
In einem Kreis sind die
Dinge, die Sie wollen, in
dem anderen jene, die die
andere Partei mochte. Der
sich tiberlappende Bereich

Was eine Verhandlung ausmacht...

»vVerhandeln® enthdlt einen Aspekt
des Tauschens und des Handelns.

Im Rahmen derVerhandlung befassen sich
verschiedene Parteien mit dem Austausch eines
wertvollen Gutes gegen ein anderes, sodass
beide ein zufriedenstellendes Ergebnis erreichen.

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: Oemus Media AG)

und die meisten haben mog-
licherweise das Verhandeln
bereits zu einem hodheren
Niveau entwickelt als sie
glauben. Jeden Tag verhan-
deln Sie zu Hause oder bei
der Arbeit um Priorititen,
um Budgets, Ziele, Zeit und
Ressourcen. Nehmen Sie
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daher nicht an, dass Sie
nichts vom Verhandeln wis-
sen oder zu unerfahren
sind. Wenn es genug Res-
sourcen fiir jeden gibt, be-
steht kein Bedarf dariiber
zu verhandeln. Jede Partei
kann so viel nehmen, wie sie
mochte. Wir verhandeln in

stellt die gemeinsame Basis
dar. Ein Beispiel hierfiir
liegt vor, wenn Sie einen
hoheren Preis und ein stei-
gendes Volumen mochten,
und die andere Partei das
Gegenteil will, doch Sie bei-
de einen langfristigen Ver-
trag bevorzugen. Es liegt
keine Verhandlung vor,
wenn die Kreise sich nicht
iberschneiden, denn dann
gibt es keine gemeinsame
Basis, mit der die beiden
Parteien arbeiten konnen
oder sich gegenseitig etwas
anbieten koénnen. Somit
gibt es auch keine Grund-
lage fiir eine Verhandlung.
Wenn die Kreise vollstdndig
uberlappen, besteht wiede-
rum kein Grund fiir eineVer-
handlung, weil bei beiden
Parteien bereits eine Uber-
einstimmung besteht. Das
Zwei-Kreis-Konzept  ver-
deutlicht die Koexistenz von
potenzieller Zustimmung
und Konflikt in der Ver-
handlung, und es erklart,
warum es gewohnlich ein
schwieriger, aber auch fas-
zinierender Prozess ist -

Hoffnung und Frustration
sind stets beide vorhanden.

Wodurch unterscheidet
sichVerhandeln von
Verkaufen oder Uber-
zeugen?

Dererste Hauptunterschied
ist vorhanden, wenn Sie
Ihre Bedingungen nicht
dndern kOnnen, so verkau-
fen oder tiiberzeugen Sie,
Sie verhandeln nicht. Viele
Menschen denken, dass sie
verhandeln; einfach des-
halb, weil die Geschifte, in
die sie involviert sind, sehr
grof sind. Tatsdchlich aber
ist die GroBe des Verkaufs
nicht relevant. Die Schwie-
rigkeit liegt im Prozess,
nicht aber im Preis. Beim
Verkauf oder der Uberzeu-
gung versuchen Sie zu er-
reichen, dass die beiden
Kreise sich liberschneiden,
indem Sie nur die Uberzeu-
gungskraft einsetzen; wenn
die Uberschneidung ein-
mal erreicht ist, kOnnen Sie
verhandeln, um das Ge-
schift abzuschlieBen. Ver-
handlungen innerhalb der
Gesellschaft bedeutet die
Identifikation und Untersu-
chung dieser Uberschnei-
dung, um so die Bediirfnisse
beider Parteien zu erfiillen.

DerVerhandlungszyklus

In bedeutenden Geschéfts-
verhandlungen genieflen
einige von uns den Luxus,
die eigenen Ziele vorauszu-
bestimmen oder jeder Be-
dingung zustimmen zu koén-
nen, von der wir glauben,

dass sie passt. Mit anderen
Worten gesagt, wir haben
ein Mandat zu erhalten, in

sammenhang mit einem
Zyklus gesehen werden, der
gewohnlich dem Ende des

K.E.R.Z.E. - die Erfolgsfaktoren fiir
Verhandlungen

Kommunikationsebenen unterscheiden
Mensch und Sache trennen

Erwartungen desVerhandlungspartners

Reeller Nutzen und realeVorteile fiir alle
ZweckmaBige, zielorientierte

Entscheidung, Handlung,

K =
E =
R =
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Ergebniskontrolle

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: 0emus Media AG)

dessen Rahmen wir han-
deln, und wir missen zu
einer ,schwierigen“ Uber-
zeugungsarbeit bereit sein,
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wenn wir aul3erhalb dieses
Mandates zustimmen. Der
Verhandlungsprozess  ist
selten aufTreffen mit der an-
deren Partei von ,An-
gesicht-zu-Angesicht® be-
schriankt. Er muss im Zu-

e Rivalitidtsdenken

e Machtspielchen

7 Todsiinden beim Verhandeln

e zuenge Ziele-zuengeVerhandlungsspielraume

e  Selbstdarstellungsversuche und Profilierungssucht

e Tauschungsmanover

e Angriffe auf denVerhandlungspartner

e Mauern und Blocken

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: 0emus Media AG)
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(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: Oemus Media AG)

Verkaufszyklus folgt. Er-
folgreiche ,interneVerhand-
lungen® sind essenziell fiir
eine wirklich erfolgreiche
sexterne Verhandlung“ mit
Threm Kunden oder Liefe-
ranten. Interne Verhandlun-
gen ermoglichen Thnen die
Flexibilitdt, einen guten
Win-Win-Abschluss (also
Gewinner-Gewinner-Ab-
schluss) zu erreichen, wah-
rend die externe Verhand-

lung eine reibungslose
Durchfithrung erleichtert.
Erfolgreiches Verhandeln

bedeutet nicht Konfronta-
tion, Sieg oder Niederlage,
sondern Zufriedenheit auf
beiden Seiten! Erfolgreiche
Verhandlungspartner sind
weder kaltbliitig noch hart,
sondern setzen sich ver-
standnisvoll und ohne iiber-
triebene Forderungen fiir
ihre Ziele ein. GuteVerhand-
lungen sind nicht anstren-
gend, sondern faszinierende
Gespriche zwischen Men-
schen, die sich schéatzen.
Ein wirklich guter Verhand-
lungspartner schldgt nie-
manden libers Ohr, sondern
wird immer eine Win-Win-Si-
tuation herbeifiihren. Nach-
folgende Kriterien einer Win-
Win-Verhandlungsbasis hel-
fen Thnen, erfolgreicher zu
verhandeln:

Sich iiber Verhandlungs-

stufen im Klaren sein

Stufe 1: Vorbereitung

Stufe 2:Er6ffnung, Begri-
Bung, Einstieg

Stufe 3: Bestandsaufnahme

Stufe 4: Bedarfsermittlung

Stufe 5: Argumentation

Stufe 6: Zusammenfassung/
Abschluss/Verein-
barung

Stufe 7: Auswertung

Menschen wollen
nicht alle dasselbe

Wir neigen dazu anzuneh-
men, dass andere dieselben
Dinge mochten, die wir
wollen. Aber Menschen ha-
ben verschiedene Ansich-
ten liber diese Dinge. Zwei
Menschen konnen ein und
dieselbe Sache betrachten
und dennoch unterschied-

licher Meinung sein. Sehen
Sie zu, ob Sie der anderen
Seite einen Nutzen bringen
konnen, ohne dass Sie von
Ihrer Position abweichen.

Verhandlungen be-
trachten auf Gegen-
seitigkeit

Wir neigen auch dazu, Ver-
handlungen von unserer
Seite aus zu betrachten. Be-
trachten Sie die Situation
aus der Sicht ihrer koope-
rierenden Zahnarztpraxis
und stellen Sie daraus die
Vorteile Thres Angebotes
dar. Das Ziel in jeder Ver-
handlung ist es, zu einer
kreativen Einigung zu kom-
men und nicht den Gegner
zu schlagen. Alle Verhand-
lungsparteien sollen das
Gefiihl haben, Gewinner zu
sein,indem jeder erhélt was
er will. Beiden Seiten sollte
etwas an den Zielen des
Gegentibers liegen. Sie hét-
ten gerne, dass die andere
Seite Thnen zuhort und Ihre
Bediirfnisse versteht und
beriicksichtigt. Wenn Ihr
Gegeniiber diesen Ein-
druck auch von Ihnen hat,
haben Sie die richtige Situ-
ation hergestellt. Verhand-
lungen sollten von beiden
Seiten fair gefiihrt werden.
Wenn die Verhandlung zu
einem guten und fairen
Abschluss gekommen ist
und jedem einen Nutzen ge-
bracht hat, sind beide
wieder an einem weiteren
Miteinander interessiert.
An einer Verhandlung sind
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o freiberuflicher Mitarbeiter von
renommierten Unternehmensbe-
ratungen und Trainingsinstituten

e Trainer und Dozent im Bereich
Beratung, Training & Coaching

e |eiter des Trainingsinstituts
Eckardt & Koop.-Partner in Lah-
nau, Beratung-Training-Coaching

e Arbeitsschwerpunkte unter an-
derem Fiihrungskrafte-Training,
Projektmanagement, Teament-
wicklung, Konfliktmanagement

e Autor und Mitautor diverser
Buchpublikationen zu Manage-
mentthemen

e Herausgeber eigener Mental-
Trainingskassetten, einem Hor-
buch, einem Trainingsvideo so-
wie einem Computer Based Trai-
ning zur Steigerung der Erfolgs-
intelligenz.
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6 Schritte zur effektiven
Vorbereitung

Ziele setzen

Grenzen setzen

R

Starken-Schwichen-Analyse

Verhandlungspunkte und Prioritédten festlegen

Riickzugsposition bestimmen

Konsequenzen von Konzessionen bedenken

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: Oemus Media AG)

»Checkliste
Verhandlungsvorbereitung*

Eigene Motive/Interessen

Was interessiert mich wirklich?
Welche Hoffnungen, Angste und Sorgen kénnen

mich beeinflussen?

Moglichkeiten

Worin konnten wir tibereinstimmen?
Welche Loésungsmoglichkeiten oder Teillésungen

sind vorstellbar?

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: Oemus Media AG)
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viele Punkte beteiligt. Wenn
sie alle berticksichtigt wer-
den, gibt es mehr Spiel-
raum, um alle Gewinner
werden zu lassen.

ANZEIGE

Was Verhandlungen
noch erfolgreicher
macht

Der Gegner sollte als Partner

angesehen werden und eine
Verhandlungsollte nie auf dem

Bewusstsein griinden,dassnur
einer gewinnen kann. Die vom
Ergebnis erfolgreichsten Ver-
handlungen sind die, bei de-
nen beide Parteien den jeweils
grofftmoglichen Nutzen erzie-
len konnten. Der Kontrahent
muss deshalb als Partner und
keinesfalls als Gegner begrif-
fen werden. Sich auf seine Intu-
ition in der Verhandlungssitu-
ation zu verlassen, geht in der
Regel schief. Eine Verhand-
lungsfithrung ist so gut oder so
schlecht wie ihreVorbereitung.
Informationen iiber Sachfra-
gen als auch iiber denVertrags-
partner sollten eingeholt und
in die Planung einbezogen
werden. Wichtig ist es weiter-
hin, moglichst viel iliber den
Verhandlungspartner und des-
sen Sicht der Dinge in Erfah-
rung zu bringen. Was ist dem
anderen wichtig? Welche Mo-
tive treiben ihn zur Verhand-
lung? Was fiirchtet er und wel-
che Schwichen hat er? Der
Standpunkt desVerhandlungs-
partners sollte nicht nur regis-
triert, sondern auch verstan-
den werden. Des Weiteren
sollte keine Scheu vorm Small
Talk mit in die Runde gebracht
werden. In den meisten Féillen
tragt er zur positiven Einstim-
mung bei. Auch personliche
Dinge diirfen dabei angespro-
chen werden. Das lockert die
Stimmung und schafft die Ba-
sis zum freundschaftlichen
Umgang der Verhandlungs-
partner im weiteren Verlauf
der Verhandlung. Wenn er ak-
zeptiert und auf ihn einge-
gangen wird, zeigt er sich in
der Regel auch bei Uneinig-
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keiten kompromissbereit. In-
formationen iiber den Ver-
tragspartner sind das A und O
fiir eine stichfeste Argumenta-
tion. Gutes Zuhorenist deshalb
entscheidend. AuBerdem: Als
aufmerksamer Zuhorer ge-
winnt man leichter die Zunei-
gung des Verhandlungspart-
ners. Nebenbei sollten auch
die langfristigen Folgen einer
Verhandlung immer mitbe-
dacht werden. Konnte es sein,
dass man dem Gespréachspart-
ner zu einem spéteren Zeit-
punkt wieder begegnet?
Manchmal sind Zugestdnd-
nisse sinnvoll, weil sie sich
beim néchsten Vertragsab-
kommen auszahlen konnen.
Ein systematischer Riickblick
nach Verhandlungsende ist
ebenso sinnvoll. Das Nachden-
ken tiber den Verhandlungsab-
lauf macht dem Verhandler be-
wusst, was er verbessern muss.
Neben diesen Erfolg verspre-
chenden Gesprachstechniken
gibt es mindestens ebenso vie-
le Verhaltensweisen, die Ver-
handler besser meiden sollten.
Die Forscher haben auch hier
die Wichtigsten identifiziert:
Verwdsserung der Argumente:
Je mehr Argumente, desto bes-
ser? Dies ist ein Trugschluss.
Die Untersuchung zeigt, dass
esnachteiligist,eine Reihe von
Griinden zur Stiitzung der ei-
genen Position vorzubringen.
Begriindung: Mit zunehmen-
der Anzahl der Argumente
bietet man seinem Gegeniiber
mehr Angriffsfliche. AuBer-
dem verwdssern zu viele an-
gefilhrte Griinde die Argu-
mentation. Besser ist es, we-
nige, dafiir aber stichhaltige
Argumente vorzubringen.
Eigenlob: Ausdriicke wie, fair*
oder ,groBziigiges Angebot“
haben keine Uberzeugungs-
kraft, wenn sie als Eigenlob be-
nutzt werden. Im Gegenteil, sie
fliihren eher zur Verdrgerung
des Verhandlungspartners, da
dieser glauben konnte, er
selbst erscheint als unfair usw.
Gegenvorschldge: Die Beant-
wortung eines Vorschlages
mit einem Gegenvorschlag ist
nicht besonders wirkungsvoll.
Gegenvorschldge kommen in
der Regel zu einem ungiinsti-
gen Zeitpunkt, da der andere
mit seinem eigenen Vorschlag
beschiftigt ist. Dariiber hi-
naus konnte der Verhand-
lungspartner den Gegenvor-
schlag als Abblocken oder
Widersprechen deuten.
Verteidigungs-Angriffs-Spira-
le: Verteidigung und Angriff
sind oft schwer voneinander
zuunterscheiden. Was der eine
als legitime Abwehr empfin-
det, sieht der andere als un-
gerechtfertigten Angriff. Der
Teufelskreis ,,Verteidigen/An-
greifen” setzt ein. Bei durch-
schnittlichen Verhandlern pas-
siert dies dreimal so héufig
wie bei erfolgreichen.

Welche Verhaltens-
weisen fir effektive
Verhandlungen?

Welche Gespréchsfertigkeiten
erfolgreiche Verhandler brau-
chen, war Ausgangspunkt fiir
eine Studie von Beratern. In
uber 100 Verhandlungen wur-
denVerhandlungsfiihrer beob-
achtet und die entscheidenden
Verhaltensweisen identifiziert.
Danach wirken folgende Ge-
sprachstechniken positiv im
Gespréch: Verhaltensweisen
anzukiindigen, kannunter Um-
stdnden einen guten Eindruck
beim Gegeniiber hinterlassen.
Anstatt z.B. direkt einen Vor-
schlag zu machen, sagen er-
folgreiche Verhandler: ,,Wenn

ich einen Vor-
schlag machen
darf...“ Um Miss-
verstidndnisse
und Irrtiimer zu
vermeiden, ha-
ken erfolgreiche

A Info

Bekommen Sie die Unterstiitzung, die Sie brauchen?

Eckardt — Ihr Spezialist fiir Einzelcoaching: Seit tiber 15
Jahren coachen wir Fiihrungskrafte und leitende Ange-
stellte in personlichen Vieraugengesprachen. Statt allge-

Verhandlernach, ~Meiner Ratschlage bieten wir lhnen konkrete Hilfe
ob eine Aussage in folgenden beruflichen

oder ein Vor- und personlichen Krisen- D
schlag verstan- situationen an: Infrage- {.-v‘ —

den worden ist. Stellen der sozialen oder Q_._-;

Aus dem glei- emotionalen Kompetenz, i

chen Grund fas- o ton Fnngos. | € CKARDT
sen sie vorange- . gsKra & Koy~ Pisimes
gangene Diskus- ten oder mit dem Team,

sionspunkte in Fehlen persdnlicher Visio-

regelmiBigen N€N fir das Privat- und Berufsleben, Burning-out-Syn-
Abstinden zu-  drom, scheinbar ausweglose Konfliktsituationen, Suche

sammen. Wéh-
rend einer Be-
sprechung mehr
Fragen zu stellen
als andere Teil-
nehmer, kann
Vorteile erbrin-
gen. Fragen liefern Informatio-
nen {iiber Meinungen und
Standpunkte des Gespréchs-
partners. Sie helfen, die Dis-
kussion zu Kkontrollieren und
geben Zeit zum Nachdenken.

Erfolgreiche Verhandler tei-
len ihrem Gespréichspartner
innere Beweggriinde und Mo-
tive mit. Sie sprechen iiber

esverdient.
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personliche Dinge wie ihre
augenblickliche Stimmung
oder die Zufriedenheit mit
dem erreichten Stand.

Sechs Schritte zur
effektiven Vorbereitung

Verlaufund Ergebnis vonVer-
handlungen bleiben héufig
weit hinter dem Erreichbaren
zuriick. Es mangelt an klaren
Zielsetzungen, die Situation

nach einem geeigneten Nachfolger, Entwicklung der rich-
tigen Karrierestrategie und des persénlichen Fiihrungs-
stils sowie Konflikte innerhalb des Teams.

Lernen Sie unseren Coach persénlich kennen, und geben
Sie sich oder Ihrem Fiihrungsteam die Untersttitzung, die

lyse auf beiden Seiten ein-
schitzen, um die jeweilige
Machtposition zu erkennen
und Realisierbarkeit der
Ziele zu iiberpriifen. Typi-
sche Analyse-Faktoren sind
z.B. Details zur Wettbe-
werbssituation, die Bedeu-
tung des Abkommens fiir
beide Seiten.

3.Verhandlungspunkte und
Prioritdten festlegen, um
Uberraschungen wihrend
der Verhandlung vorzubeu-
gen. Eine Prioritétenliste
(fiir beide Seiten) hilft zu-
dem, Zugestindnisse und
Konfliktbereiche im Vorfeld
zu erkennen.

4. Grenzen setzen ist sinnvoll,
um sich realistische , beste
und ,schlechteste® Falle als
Limits um jedes Einzelziel
zu stecken. Dadurch ent-
steht groBere Flexibilitét,
denn die Bandbreite der
akzeptablen Schritte wird
schon vorher bedacht.

5.Riickzugsposition bestim-
men, wenn die Verhandlung
zu scheitern droht. Je we-
niger Alternativen vorhan-
den, desto stiarker ist man
an denVerhandlungspartner
gebunden.

6.Das Aushandeln von Lie-
ferterminen, Stiickzahl usw.

Fordern der personlichen Beziehung
und des Austausches

e Wihlen Sie moglichst eine Sitzposition von 90°.
Vermeiden Sie es, sich genau 180° gegeniiber zu
sitzen. Das Gegeniibersitzen symbolisiert Angriff.

e Beteiligen Sie die Gegenseite im Verhandlungs-
prozess. Stellen Sie Fragen, horen Sie zu, machen
Sie Losungsvorschldge. Damit erh6hen Sie die
Chance,dass die Gegenseite das Ergebnis mittragt.

e Horen Sie aufmerksam und aktiv zu.

(Quelle: Eckardt & Koop.-Partner/Grafik: Oemus Media AG)

wird nicht ausreichend ana-
lysiert, zweckmaéBige Ver-
handlungsstrategien werden
nicht durchdacht. Vielen Ver-
handlern ist nicht bewusst,
dass eine griindliche Vorbe-
reitung das Standbein fir
erfolgreiche Ergebnisse ist.
Nachfolgend werden die
Punkte aufgezeigt, die im
Vorfeld einer Verhandlung zu
beachten sind.
1.Ziele setzen, um so Bezugs-
punkte fiir alle weiteren
Schritte vorliegen zu haben.
Ziele diirfen nicht zu hoch,
aber auch nicht zu allgemein
angesiedelt werden. Auf3er-
dem wichtig: Das vermut-
liche Ziel des Vertragspart-
ners formulieren.
2.Stdrken-Schwéchen-Ana-

ist ein Kernstiick jeder Ver-
handlung. Effektives Ver-
handeln ist nur moglich,
wenn der Geldwert einer
Konzession ermittelt wird.
Vertragspartner sollten sich
deshalb eingehend darauf
vorbereiten. @@

Al Kontakt

Dipl.-Psych. Thomas Eckardt &
Koop.-Partner
Beratung-Training-Coaching
Bettengraben 9

35633 Lahnau
Tel.:06441/96074
Fax:06441/96075

E-Mail: info@eckardt-online.de
www.eckardt-online.de
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Abb. 1: Die fertig gefrasten Primarteile in Wachs im Artikulator von labial/bukkal.

Der beschriebene Patienten-
fall stellt eines von vielen Bei-
spielen dar, die mich in mei-

wichtige Bezirke freigehalten
werden konnen. Lange Frei-
endsituationen sind kein
Problem beim Ein-
satz von CoCr. Es
wird zudem ei-
ne gute Asthetik
durch eine gra-
zile Arbeitstech-
nikerreicht. Hinzu
kommt, dass die
Oberflachenqua-
litdt bei homoge-
nen und gut po-
lierten Telesko-
pen bei EMF-Le-

Abb. 2: Die fertig aufgepassten Primérteile im Artikulator.

ner tédglichen Arbeit beglei-
ten. In den vergangenen zehn
Jahren habe ich mich fast
ausschlieflich mit der Prob-
lematik des friktiven Ein-
stiickgusses auf parallel
gefrdsten Primérteilen be-
schéftigt.

gierungen héufig
besser ist als bei
den EM-Legierungen.

Um einen spannungsfreien
Guss im Bereich der Sekun-
diarkonstruktion zu erzielen,
musste ich ein spezielles
Anstiftungsverfahren entwi-
ckeln. AuBerdem benutze
ich einen Vorwirmofen mit
Umluft, um das

gute Durchheizen
der Muffel zu ge-
wéhrleisten.

Das Zusammen-
spiel zwischen
Primaérteilen aus
CoCr und der
Sekundirkons-
truktion aus CoCr
erwies sich an-
| fangs als sehr
schwierig. Ich

Abb. 3: Einsetzen der Primérkronen vor Abdrucknahme.

testete verschie-
dene Einbettmas-
sen und fand

schlieflich eine,
mit der gute Er-
gebnisse im Be-
reich der Sekun-
darkonstruktion
erzielt werden
konnten. Die
Primérteile aus
EMF-Legierun-
gen herzustellen
ist kein Prob-
lem, da es mittler-
weile sehr viele
gute Einbett-

Abb. 4: Funktionsabformung tiber die Primérteile.

Was mich von Anfang an be-
eindruckt hat, ist die ratio-
nelle Arbeitsweise in der Ein-
stiickgusstechnik. Man muss
nicht erst separate Sekundéar-
teile herstellen, die spéter
am Modellguss verklebt oder
gelasert werden. AuBerdem
kann man in vielen Fillen
gaumenfrei arbeiten und er-
reicht so, dass phonetisch

massen von ver-
schiedenen Her-
stellern gibt und
auch die Legierungen leich-
ter zu frésen sind.

Herstellung
der Primarteile

In unserem Labor werden die
Séagestiimpfe mit Erkolenfo-
lie tiefgezogen. Danach wird
die Folie ca. 1mm iiber den
Zervikalrand abgeschnitten

Technik_11
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Gaumentfreier Einstiickguss aus CoCr - Erfahrungen eines Praktikers (I)

Anhand einer Fotodokumentation soll die Herstellung einer Oberkiefer-Teleskopprothese im Einstiickgussverfahren aus CoCr gezeigt werden. Die
Primirteile und die Sekundéirkonstruktion wurden aus einer Legierung hergestellt. Die Herausforderung hierbei besteht darin, auf parallel gefrasten
Primérteilen eine Friktion ohne zusétzliche Friktionselemente zu erreichen. Ein Beitrag von Zahntechniker Michael Martin aus Fritzlar-Ungedanken

und durchgetastet (0,3 mm-
0,4mm). Der Randbereich
wird mit Zervikalwachs an-
getragen. Danach werden die

reiche abgeschrigt werden,
um Platz fiir die spéteren
Verblendungen zu schaffen
(Abb.1).

mithilfe eines individuel-
len Loffels. Die hierzu not-
wendige Arbeitsfolge ist in
Abb. 3 und 4 dargestellt.

gepasst und die Ridnder bei-
gearbeitet. Abb. 2 zeigt ein
Modell nach diesem Ar-
beitsschritt.

Herstellung des
Meistermodells

Der Abdruck wird auf den
korrekten Sitz der Primér-

Die Konstruktion habe ich im Einsttickgussverfahren gaumenfrei gestaltet.

Frasflachen mit Frdswachs
ergidnzt und parallelisiert.
Fir die spatere Friktion

reicht eine Fréasfliche von
3-4 mm. Daher konnen die
labialen bzw. palatinalen Be-

Nun werden die Gusska-
nale und labial eine Re-
tentionsperle fiir die spa-
tere Abdrucknahme ange-
bracht. Nach dem Guss
werden die Primérteile auf-

kronen kontrolliert und bei
Bedarf korrigiert.

Nach Erstellung der Kunst-
stoffstiimpfe und des Meister-
modells wird ein Draht (Abb.
5) liber die Primaérteile gelegt

Funktionsabformung

Nachdem der Zahnarzt die
Primarteile im Patienten-
mund anprobiert hat, er-

folgt die Uberabformung Fortsetzung auf Seite 12
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Zahnkosmetik geht standig weiter. Und nur wer dabei
immer auf dem neuesten Stand bleibt, kann auch opti-
mal beraten. Oder anders gesagt: dem Patienten klar
und einfach darstellen, was fiir ihn die jeweils beste
Losung ist. Deshalb werden alle Praxen und Labore, die
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und mit Kunststoff verblockt.
Die verblockten Kronen wer-

miisste der Zahnarzt die ver-
blockten Kronen im Mund des
Patienten noch mal tiberprii-
fen. Die Primédrkronen wer-

Abb. 6: Die fertigen Primarteile von okklusal.

Abb. 7: Ansicht von labial.

Abb. 9: Ansicht Dublierkiivette.

den abgehoben und auf das
Sdgemodell umgesetzt. Soll-
te es Abweichungen geben,

den auf einem Friasmodell
vorgefrast und anschlieend
mit Schleifpapiersektoren bis

zum Frisglanz abgezogen.
Die restlichen Fldachen wer-
den ausgearbeitet und poliert,
wobei der Ubergang nach la-
bial/bukkal bzw. palatinal ab-
gerundet wird. Eine Vorpoli-
tur der Frasflichen bis zum
Mattglanz schlie3t die Bear-
beitung ab (Abb. 6 und 7).

Herstellung der Sekun-
darkonstruktion

Dublieren

Der Gingivalsulkus an den
Primérkronen wird, falls er-
forderlich, etwas radiert.
Gerade bei Frontzahnteles-
kopen ist dies wichtig, da bei
spéterer Retraktion des Zahn-
fleisches ein dunkler Rand
der Primérteile grof3e dstheti-
sche Nachteile mitsich bringt.
Die Primairteile werden auf
dem Meistermodell zirkular
mit Wachs befestigt.

Unter sich gehende Bereiche
in der Umschlagsfalte kann
man mit einer Knetmasse
ausblocken (Abb. 12). Im An-
schluss werden die Kiefer-
kamme mit 0,65 mm Platten-
wachs ausgeblockt (Abb. 8).
Die Bereiche 12/22 werden
auch unterlegt, obwohl spéter
Kragenfassungen modelliert
und verblendet werden. Ich
habe es deswegen unterfiit-
terbar gestaltet, weil die bei-
den Zweier erst kurz vorher

Nr.10 | Oktober 2006 | www.zt-aktuell.de

Silikon-Gips) eingespriiht
und trocken geblasen. Zur
Duplikaterstellung wird ein
additionsvernetztes Reinsili-
kon (rema® Sil von DENTAU-
RUM) eingesetzt. Wegen sei-
ner niedrigen Shore-Hérte (9-
10) kann man eine hohe Pass-
genauigkeit durch freie
Expansion der Einbettmasse
erzielen. Es hértet schnell
aus und hat ein sehr ziigiges
Riickstellvermogen.

Der Einsatz einer geschlos-
senen Dublierkiivette ist da-
bei Pflicht (Abb. 9).

Herstellung des
Einbettmassemodells

Die Doppelkronen-Einstiick-
gusstechnik bietet die Mog-
lichkeit, Kombinationspro-
thesen mit teleskopierenden
Kronen als Sekundérteile in
einem Stiick und ohne Pas-
sungseinbuBen zu gieBen.
Zum Ausgleich der unter-
schiedlichen Expansionsbe-
diirfnisse zwischen den
AubBenteleskopen sowie der
Gesamtpassung wird das Mo-
dell mit zwei verschiedenen
Fliissigkeitskonzentrationen
der gleichen Einbettmasse
hergestellt. Die Stiimpfe bzw.
der Zahnkranz wird mit

rema® dynamic Einbettmasse
(DENTAURUM) und Zahn-
kranz-Spezial-Konzentrat

Abb. 11: Tiefziehen der Primarteile.

Abb. 12: Pimérkronen mit Tiefziehkappchen und ausgeblockter Umschlagsfalte.

extrahiert worden waren. Vor
dem Dublieren wird das Mo-
dell mit Septisol (Trennmittel

(Mischungsverhéltnis 8 ml auf
50 g, wobei die Konzentration
zwischen destilliertem Wasser

Abb. 13: Einbettmassemodell.

Abb. 14: Modellierte Arbeit von palatinal.

und dem Konzentrat von der
Lénge und dem Umfang der
Primérteile abhéngig ist) her-
gestellt (Abb. 10). Eine hohere
Konzentration der Fliissigkeit
ergibt eine weitere Passung
bzw. eine niedrigere Konzent-
ration eine engere Passung.
Danach wird der Rest der
Form mit rema® dynamic An-
mischfliissigkeit fiir Modell-
guss (180 g Pulver auf 29 ml)
ausgegossen. Nach ca. 30 Mi-
nuten kann das Modell mit-
hilfe von Druckluft entnom-
men werden. Danach wird
das Modell bei 120 °C im
Vorwirmofen 15 Minuten ge-
trocknet.

Modellation auf dem
Einbettmassemodell

Wihrend das Einbettmasse-
modell aushéirtet, werden die
Primérteile auf die Stiimpfe des
Sdgemodells gesetzt und mit
Erkodur Tiefziehfolie 0,7 mm
und Unterziehfolie (braun)
0,15 mmtiefgezogen (Abb. 11).
Dabei dient die Unterziehfolie
als Platzhalter, um das leich-
tere Umsetzen auf das Einbett-
massemodell zu gewihrleis-
ten. Nach demTiefziehen wird
die Folie mit einem Skalpell
zirkuldr ca. 0,5 mm iber den
unteren Rand des Primaérteils
abgeschnitten. Nun werden
die Primérteile mit Folie, die
nach demTiefziehen noch eine
Starke von 0,4 bis 0,5 mm ha-
ben, auf das Meistermodell zu-
riickgesetzt (Abb. 12). Das hat
den Vorteil, dass man Ri-
ckenschutzplatten bzw. Kau-
flaichen auf dem Meistermo-
dell modellieren kann, ohne
dass man das Einbettmasse-
modell einartikulieren muss.

Nach dem Modellieren der
Kragenfassungen auf dem
Meistermodell erfolgt das Um-
setzen auf das Einbettmasse-
modell (Abb. 13 und14), wobei
die Unterziehfolie entfernt
wird und die Folienkdppchen
noch mal durchgetastet wer-
den. Sollte der eine oder an-
dere Bereich zu diinn sein,
kann man mit Modellierwachs
diese Bereiche verstiarken.
Als Néchstes werden die Kie-
ferkammretentionen, die An-

schlussstifte und die Mola-
renklammer angebracht. Die
Einschubrichtung wird an-
hand der parallel gefristen
Primérkronen festgelegt. Die
Kombination von Teleskop-
kronen mit gegossenen Klam-
mern ist problemlos méglich.
Das Wachsgeriist wird nun mit
Optiguss eingepinselt, was das
Gléatten der Wachsmodellation
bewirkt. AuBerdem werden
noch ein paar Retentionsper-
len fiir die spateren Komposit-
verblendungen angebracht. i

Fortsetzung des Artikels in

Ausgabe 11-2006 der ZT
Zahntechnik Zeitung.

Al Kurzvita
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bei DENTAURUM zum Thema
Einstlickguss

A Kontakt

Michael Martin
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34560 Fritzlar-Ungedanken
E-Mail:
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Al AUSBILDUNG

Kronen, Kaiser, kalte ...

Fortsetzung von Seite 1

,Wir freuen uns dariuber,
die diesjdhrigen Lehrlings-
tage mitgestalten zu diir-
fen®, sagte Schulleiterin Eli-
sabeth Gerhold vom ausrich-
tenden Potsdamer Oberstu-
fenzentrum ,Johanna Just®,
als sie zusammen mit dem
Berliner Schulleiter Peter
Mibus und dem Geschéfts-
fiihrer des FIZ, Christoph
Wickihalter, die Lehrlings-
tage eroffnete, die in diesem
Jahrvom Oberstufenzentrum
Korperpflege in Berlin, der
Zahntechniker-Meisterschu-
le Berlin-Brandenburg und
der Zahntechniker-Innung
Berlin-Brandenburg gemein-
sam vorbereitet wurden.

Anschlielend zeigte Zahn-
technik-Journalist und Buch-
autor Thomas Diirr den
Lehrlingen, was man mit
einer Ausbildung zum Zahn-
techniker alles anfangen
kann: Von der Meisterprii-
fung und ihre Finanzierung
durch BAf6G, tiber die Fort-
bildung zum Betriebswirt,
das Studium der Dentaltech-
nologie, Zahnmedizin oder
zum Zahntechnik-Lehrer bis

hin zu Entwicklungspers-
pektiven in der Forschung
und Entwicklung der Dental-
industrie oder als Produkt-
manager zeigte er zahntech-
nische Alternativen zur Ar-

gehenden Stopp fiir die be-
rufliche Entwicklung wird
oder wie die Europdische
Union die Aus- oder Weiter-
bildung junger Menschen im
Ausland finanziell foérdert
und was man unbedingt be-
achten sollte, wenn man ei-
ne Zeit lang im Ausland ar-

es sind, die ihre eigene Zu-
kunftsentwicklung behin-
dern®, sagte Diirr und warn-
te die Lehrlinge: ,Wenn Sie
nie Kronen modelliert ha-
ben, werden Sie nie einen
Job in einer Edelmetallab-
teilung bekommen.Wenn Sie
nicht alle Ausbildungsin-

ganz oben auf der Liste und
werden nie gliicklich und zu-
frieden werden!“ (Abb. 2)

Von Friedrichs Terrasse in die
Szene-Kneipe

AnschlieBend nahm der Leiter
des Potsdam-Museums, Han-
nes Wittenberg, die Zahntech-

Deutschlands im 20. Jahrhun-
dert dar und verdeutlichte da-
bei die Bedeutung, die Pots-
dam wihrend der Kaiserzeit,
des Nazi-Reiches, fiir die Alli-
ierten nach ihrem Sieg und zu
Zeiten der DDR fiir den sow-
jetischen KGB inne hatte. Im
Rahmen eines sogenannten

Abb.2:,Wervorbildlichen Vorgesetztennacheifern oder Unausstehliche tiberholen will, der muss mehrleistenals iiblich. Auszubildende,
dienichtalle Ausbildungsinhalte lernen, verbauen sich selbst ihre eigene Zukunft!” Auf humorvolle Weise sprach Dental-Fachredakteur

Thomas Diirr unangenehme Wahrheiten aus. Lehrer und Lehrlinge waren sichtlich vom Vortrag begeistert.

beitim Dentallabor auf. Diirr
gab Beispiele, wie sogar der
Wehr- oder Zivildienst nicht
zwangslaufig zum voriiber-

beiten mochte. ,Vielen Azu-
bis wird leider erst zu spét
bewusst, dass ihre nicht ge-
lernten Ausbildungsinhalte

halte gelernt haben, wer-
den Sie immer schlecht be-
zahlt werden, stehen bei Kiin-
digungsdiskussionen immer

niker mit auf eine Reise in die
Vergangenheit: Unter dem Ti-
tel ,Konig, Kaiser, kalte Krie-
ger” stellte er die Geschichte

1/2 QUER FREI
(EVTL. MICROTEC)

Abb. 3: Konzentriert beider Sache: InWorkshops zum,, Okklusalen Kompass " oder,, Totalprothetik in Funktion” durften die Lehrlinge selbst
Hand anlegen.

,Kulturtages“ besuchten die
Lehrlinge mit gefiihrtenTou-

Fortsetzung auf Seite 14

ANZEIGE



14_Ausbildung &3

ANZEIGE

Speedo-Clean

Prothese wie neu!

-
u

Tel.: 0203/99 269-0

www.hagerwerken.de

% H3GER

WERKEN

Fortsetzung von Seite 13

ren dann Sehenswiirdigkei-
ten wie das Schloss Sans-
souci, das HollandischeVier-
tel oder Schloss Cicilien-
hof in Potsdam, oder das
Medizinhistorische Museum,
den Reichstag, das Doku-
mentationszentrum Berli-
ner Mauer und den Check-
point Charlie in der benach-
barten Bundeshauptstadt.

Probieren geht iiber Studie-
ren — In Workshops wurde es
handfest

Der zweiteTag stand ganzim
Zeichen der Zahntechnik.
Den ganzen Tag lang hat-
ten die Azubis Gelegenheit,
sich in Workshops iiber den
»,OkKklusalen Kompass“ oder
,Totalprothetik in Funktion“
von Merz Dental iiber mo-
derne Zahntechnik zu infor-
mieren (Abb. 3). Und da Pro-
bieren iiber Studieren geht,
mussten die Lehrlinge beim
Individualisieren von Kera-
mikzédhnen in der Berliner
Meisterschule selbst ordent-
lich Hand anlegen. Handfes-
ter wurde es im Lehrgang

ANZEIGE

»,Gold schmieden®. Wer sich
fir CAD/CAM interessiert,
war bei Sirona gut aufge-
hoben. SchlieBlich blickt Si-
ronamit CERECauf20Jahre
klinische Erfahrung zuriick.
Bei DeguDent konnte man
bei der Herstellung eines
Cercon-Zirkonoxid-Képp-
chens dabei sein und WIE-
LAND zeigte, wie auf einem
Zirkonoxid-Képpchen eine
Vollkeramikkrone entsteht.
Aber es gab noch mehr

stellt werden konnen und die
VITA Zahnfabrik bot ein
,Tooth guide“-Training an.
Fir die Lehrer der Zahn-
techniker-Berufsschulen re-
ferierten Vertreter des Ver-
bandes Deutscher Zahntech-
niker-Innungen (VDZI), des-
sen Prédsident Jiirgen
Schwichtenberg tiber ,Be-
rufsbildung in Europa“. Den
Abend verbrachten dann
Azubis und Lehrer wieder
gemeinsam bei einer Schiff-

Abb. 4: Modellieren wirkiinftig mit einer Maus? Wird Zahnersatz in Zukunft nurnoch auf Implantate gesetzt?
Missen Zahntechniker ins Ausland gehen, wenn sie einen Arbeitsplatz bekommen wollen? Oder sollten sie
sichauch in Epithetik schulen lassen? Der Wissenschaftstag gab Antworten auf dréngende Zukunftsfragen

der Auszubildenden.

zu sehen: DENTSPLY stellte
Eclipse vor — eine neuartige
Technik, mit der Zahnpro-
thesen ohne die herkémm-
lichen Arbeitsschritte wie
Wachsaufstellung, Einbet-
ten und Ausbriithen herge-

fahrt durch das Berliner Re-
gierungsviertel.

Brandenburger Biifett und
Bohrriegel

Nach einer kurzen Einfiih-
rung durch den Landesin-

Das Buch

zur Geschichte

des Zahntechniker-

Handwerks

[32 teils farbige Abbildungen]
[ISBN 3-00-017810-4]

welche Konflikte und

haltig beeinflussen ..

[74 Seiten]
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nungsmeister der Zahntech-
niker-Innung Berlin-Bran-
denburg, Karlfried Hesse,
startete der sogenannte
~Wissenschaftstag® mit ak-
tuellen Themen zur Zukunft
der Zahntechnik. Dipl.-Kfm.
Christoph Weiss, geschéfts-
fihrender Gesellschafter
der Fa. BEGO Bremer Gold-
schlidgerei, gab Antworten
auf die Frage , Ist das Model-
lierinstrument von morgen
eine Maus?“ Professor Dr.
Klaus-Peter Lange stellte als
geschéftsfiihrender Direk-
tor des Zentrums fiir Zahn-
medizin der Charité Berlin
den aktuellen Stand der Im-
plantatprothetik und deren
Bedeutung fiir die Zukunft
des Zahnersatzes dar, und
Daniela Hering, Epithetike-
rin im Institut fiir Anaplasto-
logie Velten in Genthin, gab
den Auszubildenden eine
Ubersicht iiber die Méglich-
keiten der modernen Epithe-
tik (Abb. 4).

Zahnarzt und Lehrer der
Uni Greifswald, Dr. Michael
Hopp, nahm die Zuhorer bei
seinemVortrag ,,Vom Kleben
bis zum Phasern“ mit in die
Welt der Filigetechnik und
die Leiterin des Referats
medizinische Rehabilitation
bei der Berufsgenossen-
schaft Feinmechanik und
Elektrotechnik, die von Koln
aus fiir das Zahntechniker-
Handwerk zusténdig ist, Dr.
Beate Grunenberg, warnte
vor hiufigen Hauterkran-
kungen der Zahntechniker
und wies die Lehrlinge auf
Moglichkeiten zur Prdven-
tion hin (Abb. 5).

Zum Abschluss des offiziel-
len Teiles der Lehrlingstage
stellte Sonja Brunner als
Referentin der Abteilung
Berufliche Bildung beim
Zentralverband des Deut-
schen Handwerks in Berlin
die berufliche Ausbildung
im Ausland dar. Den
Schlusspunkt des offziellen
Vortragsprogramms setzte
dann der Leiter der Zahn-
techniker-Meisterschule
Berlin-Brandenburg, Burk-
hard Buder, mit seinen Aus-
fithrungen zu Bohrriegeln.
»Was die Potsdamer und Ber-
liner hier geleistet haben,
war umwerfend! Sowohl in
fachlicher als auch in kultu-
reller Hinsicht waren die
Lehrlingstage 2006 ein ab-
solutes Feuerwerk®, freute
sich der Geschéftsfiihrer
des Fordervereins
Internationale Zahn-
techniker Jugendbe-
gegnungen, Chris-
toph Wickihalter, bei
der groBen gemein-
samen Abschlussver-
anstaltung mit herbst-

dance und der Er-
mittlung der Sieger
des Kreativ-Wettbe-
werbs, dariiber wie
sich die Azubis die
Zukunft der Zahn-
technik vorstellen
(Abb. 6): ,Vor allem
freue ich mich dari-
ber, wie die Orga-
nisatoren die Ortli-
chen Schiiler in das

lichem Brandenbur- é'.-
ger Biifett, Musik, "
Chorgesang, Break- 4

i

s

i
-

Abb. 5., Zahntechniker sollten sich in besonderem MaRe vor Hautkrankheiten schiitzen!” Die Leiterin des
Referats medizinische Rehabilitation bei der Berufsgenossenschaft Feinmechanik und Elektrotechnik, die
von KéIn aus fiir das Zahntechniker-Handwerk zusténdig ist, Dr. Beate Grunenberg, wies die Lehrlinge auf

Maglichkeiten zur Pravention hin.

:

pulkunift der Zahe,,
'ilj'."' - I‘I-‘_Eht i“ljl.:"” 5“’]‘|‘. -

Abb. 6: So stellen sich Auszubildende die Zukunft des Zahntechniker-Handwerks vor. Sie steht in den

Sternen!

Abb. 7:,Sowohl fachlich wie kulturell ein absolutes Feuerwerk!” Christoph Wickihalter (li.), Geschaftsfiih-
rer des Fordervereins Internationale Zahntechniker Jugendbegegnungen (FIZ), und Griinder Max Legien wa-
ren sehr zufrieden mit dem Verlauf und freuen sich auf die nachsten Lehrlingstage 2007 in Hamburg.

lin bewerten. ,Alle Bewer-
tungen, die ich bis jetzt zu-
rick bekommen habe, sind
durchweg positiv“, resim-
mierte der FIZ-Geschéfts-
fiihrer. ,Nach drei Tagen
intensiver Fortbildung und
fachlichen Austauschs im

A1 Buchtipp
Aufgestiegen—Erfolgsperspektivenfiir Zahntechniker

gesamte Programm
einbezogen haben®,
lobte Wickihalter.
Rund 150 Fragebo-
gen hatte er unter
den Lehrlingen ver-
teilt und um Rick-
meldung gebeten,
wie sie die drei Tage
in Potsdam und Ber-

geschichtstridchtigen Ber-
lin und Potsdam sind die
11. Internationalen Lehr-
lingstage nun Geschich-
te. Wir freuen uns auf die
nidchsten Lehrlingstage
2007 im Mai in Hamburg.“
(Abb.7) m

.Jeder Mensch braucht eine Perspektive!”
lautet die Botschaft von Thomas Diirr. Span-
nende Erfahrungsberichte von Zahntechni-
kern, die vorlbergehend im Ausland gear-
beitet haben, wechseln ab mit handfesten
Sachinformationen tiber Ausbildungsgénge,
Weiterbildungsmdglichkeiten und zusétzli-
che Qualifizierungsangebote.

Erstmalig hat ein Herausgeber in dieser Fiille
Zahntechniker, bekannte Personlichkeiten
und Meinungsfiihrer der Dentalweltals Auto-
ren vereint. Sie alle wollen nur eins: Enga-
gierten Zahntechnikern zeigen, welche unter-
schiedlichen Wege es gibt, um inder Branche
erfolgreich zu sein. Die gelungene Auswahl
der Gastautoren —die zum Teil tiber einzigar-
tige Berufsqualifikationen und einmalige

zahntechnische Werdegénge verfligen — ge-

Thomas Diirr (Hrsg.):

Aufgestiegen —Erfolgsperspektiven fiir Zahntechniker”
226 Seiten, kartoniert

Verlag Neuer Merkur, Miinchen 2004

Bestellnummer ISBN 3-937346-02-3

wahrt jungen Zahntechnikern einen tiefen Einblick in die dentale Berufswelt und eine ein-
malige Hilfestellung bei ihrer beruflichen Qrientierung.

Bestellanschrift:

InTime Services GmbH
Tel.:089/85853-833

E-Mail: neuermerkur@intime-services.de
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Die Realisierung einer zahn-
arztlichen und zahntechni-
schen Leistung ist an eine pré-

zise sowie umfangreiche Ar-

beits- und Werkstoffkette wie

Préaparation, Abformung, Mo-

&l Produkte 15

Al PRODUKTE

Scanner-Software mit immensen Moglichkeiten in der Praparation

Das Programm ,etkon_visual“ des Scanners ,es1“ bedient schwierigste Anforderungen, denn es kann in jedem Stadium der Prédparation eingesetzt werden.

dellherstellung, Konstruktion,

konventionell hergestellten

Verblenden sowie schlieBlich Restaurationen wird von

das Einsetzen gebunden. Bei

mindestens 60 zahnmedizini-

Dabei vermeidet eine ideale
Praparation grofle Unter-
schnitte und unregelméBige

Ausgangssituation.

AT - T SR el

JaE o

Wi

Scanergebnis der Ausgangssituation mit automatischer Préparationslinienerken-

nung und Darstellung der extrem unter sich gehenden Stellen trotz partieller

tangentialer Praparation.

Das Ausblocken der unter sich gehenden Bereiche erfolgt automatisch.

Phosphatgebundene Einbettmasse

Sonderedition in praktisch verschlieBbarer Aluminiumbox erhéltlich

In einer limitierten Auflage
kann die Dreibettmasse® jetzt

Alutransportbox mit Dreibettmasse.

ohne Mehrpreis in stabilen
Aluminiumboxen Dbestellt
werden. Die verschlieBbare

Box kann anschliefend als
hochwertige Versandbox fiir
zahntechnische Ar-
beiten inklusive Ar-
tikulator verwendet
werden.

Auch der Inhalt der
Box weill zu tber-
zeugen. Edelmetall-,
NEM-Legierungen
inklusive Modellguss
und Presskeramik
konnen mit der phos-
phatgebundenen,
grafitfreien Einbett-
masse verarbeitet
werden. Dies verein-
facht die Lagerhal-
tung und die Arbeits-
ablaufe im Labor
enorm. Die Arbeit mit der
Dreibettmasse® wird dabei
durch eine sehr ausfiihrlich

ausgearbeitete Gebrauchs-
anleitung erleichtert. Fiir alle
Einsatzbereiche gibt es ge-
naue Konzentrationsempfeh-
lungen. Somit gelingen auf
Anhieb gute Passungen. Da-
mit die Gussergebnisse auf
gleich hohem Niveau bleiben,
wird jede Charge mehrfach
unter zahntechnischen Be-
dingungen getestet.

Al Adresse

Klasse 4 Dental GmbH
Bismarckstraf3e 21
86159 Augshurg
Tel.:0821/6089 14-0
Fax:0821/6089 14-10
E-Mail: info@klassed.de
www.klasse4.de

schen und -techni-
schen Arbeitsschrit-
tenausgegangen, die
notwendig sind, um
eine moglichst pass-
genaue und &sthe-
tische Restauration
anfertigen zu Kkon-
nen. Diese Tatsache
veranschaulicht die
Schwierigkeit und
hohe Anzahl mog-
licher Fehlerquellen,
der Zahnmediziner
und Zahntechniker
sich Dbisher stellen
mussten.

Die durch die Software generierte Krone.

Konturen. So sollte ein gleich-
méBiger Substanzabtrag an
allen Punkten entsprechend
der erforderlichen Mindest-
starke im Bereich der unver-
blendeten Anteile, je nach-
dem aus welchem Material die
zukiinftige Restauration ge-
fertigt wird, und ca. 1,2 mm
im Bereich der verblendeten
Anteile aufweisen. Insgesamt
ist eine gerundete Prédpara-
tionsform ohne scharfe Kan-
ten und Ecken anzustreben.

Diese Idealprédparation ist
aber in den meisten Féllen
aus den unterschiedlichsten

Griinden nicht realisierbar.
Dies duBlerte sich zuweilen
bedingt durch Ungenauigkei-
ten und Fehlpassungen am
Kronenrand unter anderem
in Gewebetraumen, parodon-
talen Ldisionen, Sekundéir-
karies, Hypersensibilitdt und
herabgesetzter Materialbe-
stindigkeit und beeinflusste
den klinischen Langzeiter-
folg einer Restauration nega-
tiv.

Idealsituationen und -prépa-
rationen liegen im Alltag in
den seltensten Fallen vor. Mit
der Software ,etkon_visual“
des etkon Scanners ,es1“ kon-
nen selbst schwierigste Pré-
parationssituationen mehr
als zufriedenstellend gelost
werden, denn sie ist in der
Lage, nahezu jegliche Pripa-
rationsweise zu scannen und
weiter zu bearbeiten.

Al Adresse

etkon AG

Lochhamer Schlag 6

82166 Grafelfing bei Miinchen
Tel.:089/309075-0
Fax:089/309075-599
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

Leistungsfahiges Kunststoffsystem

Schienen, Bohrschablonen und Interimsprothesen extrem schnell herstellen

Wer im Bereich der Zahn-
technik nach wachsenden
und okonomisch vielver-
sprechenden Segmenten
forscht, wird unter anderem
auf Knirscher- und Aufbiss-
schienen stofen. Auch die

system Eclipse junior lassen
sich temporére Teilprothe-
sen, Basisplatten, Schienen
sowie Bohrschablonen be-
sonders leicht und zeitspa-
rend herstellen. Im Gegen-
satz zu konventionellen

Sakura Volumia Uberpresskeramik

Eine Presskeramik zum Uberpressen von Zirkonoxid-Geriisten.

Dank modernster Lichtoptik
Llebt“ Sakura Volumia-Zahn-
ersatz. Das Resultat kommt
ohne Schrumpfung zustande
und ist kaum von einer
schichtweise aufgebauten Ar-
beit zu unterscheiden. Be-
sonders bei schwierigen Indi-
kationen bringt Volumia eine

simple Losung. Da der schicht-
weise Aufbau im Verblen-
dungsprozess entfillt, erfahrt
der Zahnarzt ein konsistentes
und &sthetisches Ergebnis aus
dem Labor. Zahntechniker
konnen bereits in Wachsform
auf OKKlusion prifen und
sich bei der Fertigung auf

Form und Funktion

konzentrieren.

Die Vorbereitung des
Gertists lauft wie das
Verblenden ab: Auf
dem Geriist wird ein
uberpressbarer Pas-
ten-Opaker aufgetra-
gen. Dieser beschafft

Aktuellste Lichtoptik verleiht Sakura Volumia seine Lebendigkeit.

die bendtigte Basis-
farbe und Fluores-

zenz. AnschlieBend wird das
Gertist mit auf die Farbgruppe
abgestimmten Presskeramik-
pellets iberpresst. Die Farbe
einer tiberpressten Krone kann
anschlieBend mit den ent-
sprechenden ShadePaints op-
timiert und gestaltet werden.

Al Adresse

Elephant Dental GmbH
Tibarg 40

22459 Hamburg
Tel.:040/54 80 06-0

Fax: 040/54 80 06-150
E-Mail: info@elephant.com
www.elephant-dental.com

Eclipse junior Kunststoffsystem mit Zubehdr und Lichthartegerét.

Implantologie boomt nach
wie vor, was eine verstirkte
Nachfrage nach Bohr- und
Rontgenschablonen sowie
Interimsprothesen zur Folge
hat. Bei allen genannten In-
dikationen lassen sich mit
dem Kunststoffsystem Eclipse
junior von DENTSPLY meh-
rere Arbeitsschritte einspa-
ren, sodass je nach Indika-
tion ein Zeitvorteil von bis
zu 70 % erzielt werden kann.
Dariiber hinaus {iberzeugt
Eclipse junior mit einem
attraktiven Preis-Leistungs-
Verhiltnis. Es macht die in-
novative Eclipse-Technolo-
gie fiir ausgewdhlte Indika-
tionen verfiigbar — und dies
zu einem &duBerst attrakti-
ven Preis.

Mit dem neuen Kunststoff-

Techniken werden Aufbiss-
schienen beispielsweise aus
nur einem Material in nur
einem Arbeitsgang ange-
fertigt. Immediatprothesen
konnen mit Eclipse junior
ohne Vorwall fertiggestellt
werden. Der Eclipse-Kunst-
stoff ist bereits gebrauchs-
fertig verpackt und zeichnet
sich durch sein leichtes
Handling aus. Weiterhin
sind alle zu verarbeitenden
Eclipse-Materialien MMA-
und benzoylperoxidfrei und
somit biokompatibel.

Bestandteile des junior-Sys-
tems sind ein Materialsor-
timent inklusive Zubehor
(Eclipse junior Material Kit)
sowie ein kompaktes Licht-
hirtegerdt (Eclipse junior
VLC Curing Unit). Damit ist

das Labor voll ausgeriistet,
um den Kunststoff zeitspa-
rend zu verarbeiten und da-
mit hervorragende Ergeb-
nisse zu erzielen.

Mit dem Kklassischen ,gro-
Ben“ Eclipse Prothesen-
kunststoff-System, das sich
in Deutschland bereits seit
anderthalb Jahren erfolg-
reich im Markt bewéahrt hat,
lassen sich tiber die erwdhn-
ten Indikationen hinaus
auch Totalprothesen, Mo-
dellgussprothesen bzw. kom-
binationstechnische Arbei-
ten herstellen. Gerade im
Falle von Totalprothesen, die
bei einer alternden Bevol-
kerung in Zukunft tenden-
ziell haufiger gefragt sein
werden, kann das beque-
mere und 6konomische Vor-
gehen auch dem Patienten
und dem Zahnarzt spétere
Folgetermine sparen — und
letztlich zur Bindung an das
Labor beitragen. So eroff-
net sich die Moglichkeit, den
bislang héufig ungeliebten
Prothetikbereich wirtschaft-
lich attraktiv zu machen. @

(A Adresse

DeguDent GmbH

Susan Stahlenberg

Postfach 13 64

63403 Hanau
Tel.:06181/59-5843
Fax:06181/59-59 62

E-Mail:
susan.stahlenberg@degudent.de
www.degudent.de
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Bewahrte Technik beibehalten, Handling und Design verbessert

Facelift des Schweillgerats phaser mx1 der Firma primotec ergdnzt LCD-Blendschutz, verbessert Mikroskopausstattung und gestaltet Handstiick flexibler.

Mit der Vorstellung des pri-
motec phaser mx1 wihrend
der IDS 2003 wurde gerade
fiir mittlere und kleine Den-
tallabore eine effiziente Mog-
lichkeit zum Einstieg ins
dentale Schweiflen geschaf-
fen. In einem neuen Design
mit erweiterter bzw. redu-

zierter Ausstattung wurden
nun zwei weitere Modelle —
der phaser asl und der pha-
ser ecl —am Markt platziert.
Mit dem nun durchgefiihrten
»Facelift” des Klassikers pha-
ser mx1 wurde die Modell-
familie in ihrem modernen
Design in gebiirsteter Alu-

Perfekte rot-weiBe Asthetik

Individuelle Farbtone fiir jeden Patienten

Ergidnzend zu den bereits
bewéhrten Gingiva-Massen
des Ceramage-Systems bie-
tet SHOFU nun mit dem

auch die Gum Color Pasten
zu mehr als 73 Gew.-% mit
mikrofeiner Keramik ge-
fullt (Mikro-Keramik Hyb-
rid-Komposit)

und zeichnen
sich durch her-
vorragende
Materialeigen-
schaften und
Biokompatibi-
litat aus.

Die sehr gute
Polierbarkeit
und hervorra-
gende Plaque-

Einzelkomponenten sorgen fiir Struktur im Zahnfleisch (Anfertigung von
ZTM German Bahr. St. Augustin).

neuen GUM COLOR FULL
SET eine Pastenauswahl mit
unterschiedlichen Viskosi-
titen an. Das Sortiment ent-
hélt zwei Farben Flow Opa-
ker und jeweils vier Farben
Gingiva-Masse und Flow-
able Composite. Mit diesen
Einzelkomponenten Kkon-
nen fiir jeden Patienten die
individuellen charakteristi-
schen Strukturen aller Be-
reiche des Zahnfleisches
rationell und gezielt repro-
duziert werden.

Wie alle Komponenten des
Ceramage-Systems sind

resistenz ga-
rantieren Halt-
barkeit und Zu-
friedenheit des Patienten.
Das GUM COLOR FULL
SET ist bis zum 31. Dezem-
ber 2006 zum Einfiihrungs-
preis erhéltlich. m

Al Adresse

SHOFU Dental GmbH
AmBrill 17

40878 Ratingen
Tel.:02102/8664-0
Fax:02102/86 64-64
E-Mail: info@shofu.de
www.shofu.de

Ubersichtliche Darstellung

Der gesamte Prozess der Modellherstellung

Aufgrund der groBen Reso-
nanz auf die erste Fibel zum
Thema , Aufwachstechnik®
setzt Renfert seine Fibel-
reihe fort und nimmt sich des
Themas Modellherstellung

Ablaufe kompakt und sehr
anschaulich dargestellt. Hin-
weise helfen Fehler zu ver-
meiden und Tipps optimie-
ren die Arbeitsweise. So-
wohl Anfénger als auch rou-

tinierte Zahntechni-

[l
-

Tf ‘:"

'ﬁm

Qfﬁﬁﬁf

ker werden von dieser
Fibel profitieren. Be-
schrieben wird die
Erstellung eines Meis-
termodells bis hin zur
Einartikulation.Thema-
tische Schwerpunkte
sind: Abdruck aus-
giefen, Trimmen und
Pinnen, das Sockeln,
Ségen, Einartikulieren;
mogliche Fehler, die
wichtigsten Abdruck-
materialien und Gips-

Meistermodell klassen. ,
Die Fibel ,Meister-
FunkEionsiiz modell“ ist kostenfrei
WModeliheriteliling online und bei allen
[T lokalen Renfert-Fach-
——t] o

héndlern erhéltlich, so-
lange der Vorrat reicht.

Modellherstellung fiir Anfanger und Profis.

an; ein Bereich, der zu Recht
als Visitenkarte fiir jedes La-
bor gilt. Die Herstellung ei-
nes prizisen Modells ist die
Grundlage der zahntechni-
schen Arbeit. Fehler, die hier
gemacht werden, spiegeln
sich in der gesamten weiteren
Arbeit wider und sind spéter
kaum bzw. nur noch mit gro-
Bem Aufwand zu berichti-
gen. Unter dem Titel ,Meister-
modell“ werden in bewahrter
Weise Schritt fiir Schritt die

Eine vollstdndige Liste

aller Handler und das
Bestellformular finden sich
unter www.renfert.com

Al Adresse

Renfert GmbH
Industriegebiet

78245 Hilzingen
Tel.:07731/8208-0
Fax:07731/8208-20
E-Mail: info@renfert.com
www.renfert.com

miniumoptik und einer glei-
chen Formensprache kom-
plettiert. Die Tas-

individuell angepasst wer-
den kénnen.

dem vom High-End-phaser
asl bekannten ,change-
control-compo-

ten, Leuchtanzei-
gen und Linien-
fithrung verdeut-
lichen die Positio-
nierung zwischen
dem High-End-Mo-
dell asl und dem
Kkleinen“ecl.

Der ,neue“ mxl1
basiert auf der be-
wéahrten Technik

des Vorgidngermo- 7
dells. Alle Funk- ;
tionen, Leistungs- {
und Impulsdauer- é:

i
stufen sowie die l
Ausstattungsvari- b
anten sind prinzi- -
piell gleich geblie-
ben. Er verfiigt

_:_: dem Handstiick
-

liﬁ‘

nent“ LCD-Blend-
schutz ausgestat-
tet. Dieses Kom-
fortmerkmal er-
moglicht mit nur
einem Handgriff
eine Nutzung des
Mikroskops auch
als konventionel-
les Arbeitsmikros-
— kop. Flexibler ge-
' staltet sich auch
die Arbeit mit
am optimierten
Zoom-Mikroskop-
Schweilplatz: Es
kann nun wahl-
weise im neuen
Handstiickarm

iber fiinf vorein-
gestellte Schweif-
programme fiir Gold, Cobalt-
Chrom, Hybrid, Titan sowie
Ortho, die jeweils in ihrer
Leistung und Impulsdauer

Der primotec phaser mx1 mit Zoom-Mikroskop.

Verbessert wurde die Aus-
stattung des Zoom-Mikros-
kops (4-20-fache Vergrofe-
rung). Es ist nun auch mit

mit integrierter
Beleuchtung, im
gewohnten, drehbaren Hand-
stiickstativ oder frei in der
Hand eingesetzt werden. Bei
Verwendung des Handstiick-

arms ist der optimale Ab-
stand zwischen Mikroskop
und Schweilebene vordefi-
niert. Die Hohe des Mikros-
kopskannvariiertund indivi-
duell auf den Anwender an-
gepasst werden.

Die Ausstattung mit dem
Standard-Mikroskop (zehn-
fache VergroéBerung) blieb
technisch unverédndert, nur
die Zuleitungen wurden
den modifizierten Soft- und
Hardwareanforderungen
angepasst. @@

Al Adresse

primotec

Joachim Mosch
Tannenwaldallee 4

61348 Bad Homburg
Tel.:06172/99770-0
Fax:06172/99770-99

E-Mail: primotec@primogroup.de
WWw.primogroup.de

ANZEIGE

remanium® star o de

remanium

Fantastisch niedrige Harte

Spirbar leichteres und
effizientes Ausarbeiten
Durch die besonders niedrige Harte lasst sich

remanium® star besonders leicht ausarbeiten
und polieren. Das spart Zeit, Geld und Nerven.

star

Der Star unter den edelmetallfreien Legierungen

Hohe Verbundfestigkeit

Ausgezeichnete Verblendfahigkeit

Durch den niedrigen Warmeausdehnungs-
koeffizienten lasst sich remanium® star ausge-
zeichnet und sicher verblenden.

DENTAURUM

TurnstraBBe 31

- 75228 Ispringen - Germany - Telefon +497231/803-0 - Fax +4972 31/803-295
www.dentaurum.de - E-Mail: info@dentaurum.de
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Hohere Qualitit, Prazision sowie Effizienz

3M ESPE bietet hochpréazise arbeitenden Satellitenscanner fiir zahntechnische Laboratorien.

Mit dem Konzept der
dezentralen Fertigung
bietet 3M ESPE bereits
seit 2002 einen Zugang
zur modernen CAD/
CAM-Technologie.
Dazu schicken Dental-
labore einfach ihre Sa-
geschnittmodelle in ei-
nes der Lava-Fraszent-
ren und erhalten umge-
hend prézise passende
Gertiste aus zahnfarben
eingefdrbtem Zirkon-
oxid zuriick. Das an-
schlieBende Verblenden
im Labor sichert dem
Unternehmer die Wert-
schopfung fiir den eige-
nen Betrieb.

Jetzt bietet Lava Zahn-
technikern eine weitere
Option: einen hochpré-
zise arbeitenden Scanner
fiir das Labor. Mit dem kon-

und Briickengeriiste
selbst bestimmen und
dabei auch noch Zeit
sparen. Lava Scan ST
ubermittelt die Daten
elektronisch an das
Lava-Fraszentrum, das
dann wie gewohnt das
Geriist herstellt.

,Die Vorteile von Lava
liegen auf der Hand“, so
Dr. Ing. Daniel Suttor
von 3M ESPE, ,Lava in-
tegriert sich perfekt in
den Laboralltag und
schafft diesem einen
einfachen Zugang zur
CAD/CAM-Technolo-
gie. An bewédhrten Ar-
beitsablaufen zwischen
Praxis und Labor ver-

nen Zahntechniker das De-
sign ihrer Lava-Kronen-

andert sich nichts.*

Mit dem neuen Scanner
konnen ab Ende 2006 auch
Labore von Lava profitie-

Lava Satellitenscanner: Einfacher Zugang zur CAD/CAM-Technologie.

ren, die Wert auf mehr
Kontrolle iiber den Ferti-
gungsprozess legen. ,Na-
tiirlich koénnen Labore
auch weiterhin den gesam-
ten Fertigungsprozess ihrer
Gerliste an ein Fraszentrum
ubertragen®, so Dr. Suttor,
sdoch welchen Weg man
auch bevorzugt, mit Lava
entscheidet man sich fiir
Qualitét, Prazision und Ef-
fizienz.“

j34 Adresse

3MESPEAG

ESPE-Platz

82229 Seefeld

Tel.-0800/2 7537 73 (geblihrenfrei)
Fax: 0800/3 29 37 73 (gebiihrenfrei)
WWW.emespe.com

Biolegierung: Perfektion in Kraft und Asthetik

Nahezu fiir alle Indikationen einsetzbar: Die neue Biolegierung BiOcclus® Gold von DeguDent
entspricht perfekt den dsthetische Wiinschen sowie biovertriaglichen Anspriichen der Patienten.

Nach dem groBen Erfolg
der im letzten Jahr vor-
gestellten Biolegierung
BiOcclus® Kiss setzt nun
der Hanauer Hersteller
DeguDent seine Produkt-
entwicklung konsequent
fort: mit BiOcclus® Gold.
Das Besondere daran ist
ihr nochmals deutlich ge-
steigerter Goldgehalt — auf
fast 90 Prozent. Damit
besitzt dieser Geriistwerk-
stoff eine herausragend
schone goldgelbe Farbe.

Hochgoldhaltige Legierun-
gen sind seit Langem eine
Spezialitdt der DeguDent
GmbH. Als weltgroBter Her-
steller verfiigt man iber
die nétige Kompetenz und
Erfahrung, auf diesem
Markt mit seinen bereits
etwa 1.000 vorhandenen
Produkten noch wirklich
Innovatives zu entwickeln.
Dabei zeigte sich jlingst
im Bereich der sogenann-
ten Biolegierungen durch-
aus Bedarf an weiter
verbesserten Gerilistwerk-

Perfektion in Kraft und Asthetik.

stoffen, die bei groBer In-
dikationsbreite insbeson-
dere fiir Patienten geeignet
sind, welche sensibel auf
bestimmte Metalle reagie-
ren.

Als ausgezeichnet bio-
vertriglich gelten hier
palladium- und kup-
ferfreie Legierungen.
Die Kunst der Her-
stellung von BiOcclus
Kiss und BiOcclus
Gold liegt in einer
ausgewogenen Kom-
position von nur noch
sechs Elementen so-
wie in der Mikrostruk-
tur der Legierung, die
sich hier zu einem
dsthetisch wie tech-
nisch herausragen-
den Geriistwerkstoff
vereinigen. Mit seiner
besonders satten gold-
gelben Farbe weist
die neue Legierung
eine hervorragende
Asthetik auf und ent-
spricht dem Wunsch
vieler Patienten nach
einem warmeren Farbton.

Dieser Gewinn an Schonheit
geht nicht zu Lasten der Funk-
tionalitét: BiOcclus Gold kann
fiir nahezu alle Indikationen
eingesetzt und anschlieBend

mit der hochschmelzenden
Verblendkeramik aus dem
Kiss Konzept (Duceram Kiss)
verblendet werden. Auch weit-
spannige Briicken lassen sich
unter Beriicksichtigung des
Verbinderquerschnittes dar-
ausfertigen.Fiirdaszahntech-
nische Labor ergeben sich da-
mit attraktive Marketingchan-
cen, in einem hérter werden-
den Wettbewerb die eigene
Position durch Einsatzinnova-
tiver spezieller Gertistwerk-
stoffe zu behaupten und wei-
ter auszubauen.

(A Adresse

DeguDent GmbH

Annika Barnowski
Postfach 1364

63403 Hanau
Tel.:06181/59-5570
Fax:06181/59-57 51
E-Mail: info@degudent.de
www.degudent.de

ANZEIGE

Lassen Sie auch gro3e Spannen

aus Zirkoniumoxid glinstig frasen.

1 Zirkon-Kronengeriist

nur 74 € inkl. Material

1 Zirkon-Briickengeriist

nur 56 € inkl. Material

Wir frasen fiir Sie mit von Wieland.

weitere Informationen unter: 02303.86138

www.fraeszentrum-unna.de

FRASZENTRUM
FRANK PRUNTE

Primarkronen

ab 80 € inkl. Material

VOLLENDETE ZAHNE

Datentransfer pro Einheit
nur 55 € inkl. Material

Neue Rohlinge im Sortiment

IPS Empress Esthetic mit neuen Rohlingen.

Die IPS Empress Esthetic®-
Produktlinie ist mittlerwei-
le zum Goldstandard avan-

teils vom Material des Roh-
lings gesteuert. Beim neuen
EO3 Esthetic Rohling wur-
de der Opazi-

tatsgrad im Ver-
gleich zu den
bestehenden
Rohlingen er-
hoht. Er lasst
sich deshalb
uberall dort ein-
setzen, wo ein
hellerer Farbef-
fekt gewiinscht
ist, wie etwa

Neuer IPS Empress Esthetic Rohling von Ivoclar Vivadent.

bei einer be-
sonders hellen

iy
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Empress Esthetic Rohlinge unterscheiden sich nicht nur in der Opazitat, sondern auch in ihrer jewei-

ligen Farbe voneinander.

ciert und steht fiir hoch &s-
thetische und passgenaue
Inlays, Onlays, Kronen und
Veneers. Dank verbesserter
Homogenitdt und Dichte
der Leuzitkristalle zeigt der
Esthetic Rohling eine le-
bendige Lichtdynamik und
einen ausgewogenen Cha-
maéleoneffekt.

Die Rohlingsauswahl wurde
noch einmal erweitert und
umfasst jetzt zwolf Farben,
denn die korrekte Helligkeit
der Endfarbe wird groften-

Zahnfarbe oder nach einem
Bleaching.

Al Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 11 52

73471 Ellwangen, Jagst
Tel.:07961/889-0
Fax:07961/63 26

E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

Die weichere Alternative

SehrflieBfahige Legierung aus dem Hause SHERA

SHERAALLOY-E ist eine
NEM-Alternative fiir alle An-
wender, die es etwas ,wei-
cher mogen. Die Vickers-
Harte dieses neuen SHERA-
Metalls fir die Kronen- und
Briickentechnik

Priifung durch interne und
externe Stellen.

SHERAALLOY-E ist exKklu-
siv bei der SHERA Werk-
stoff-Technologie GmbH &
Co. KG telefonisch unter

liegt mit 280 et-
was unter den
vergleichbaren
NEM-Legierun-
gen. Daher ldsst
es sich noch ein-
facher und ange-
nehmer verarbei-
ten — auch beim
Frasen sowie bei
der Politur.

Ein weiterer Plus-
punkt: Diese Le-

gierung schmilzt
gleichférmig, ho-
mogen auf und ist sehr flief3-
fahig. Dank des helleren
Oxids bleibt das Farbbild bei
der Keramik unverfilscht, es
entsteht kein ,Trauerrand®
an der Arbeit. Mit einem
WAK-Wert von 14,8 x 106 K-
(25-600 °C) passt SHERA-
ALLOY-E optimal zu vielen
handelsiiblichen Keramiken.
Samtliche SHERA-Legierun-
gen sind nickel-, beryllium-,
cadmium- und galliumfrei.
Sie zeichnen sich durch
groBtmogliche Reinheit und
kontrollierte technische Ei-
genschaften aus. Als Medi-
zinprodukt unterliegt dieser
Werkstoff der besonderen

Legierung ohne , Trauerrand” auf der Keramik.

0 18 05/04 94 48 oder im
neuen Online-Shop unter
www.shera.de zu beziehen.
Der Kunde kann zwischen
100 g-, 250 g- oder 1kg-Ein-
heiten wahlen.

fAd Adresse

SHERA Werkstoff-Technologie
GmbH und Co. KG
Espohlstrale 53

49448 | emforde
Tel.:05443/9933-0

Fax: 054 43/9933-100
E-Mail: info@shera.de
www.shera.de
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Roadshow mit Hightech-Innovationen aus Bremen

Fiir die Zahntechniker der Zukunft wird nicht das Modellieren im Mittelpunkt stehen, sondern vielmehr das Arbeiten mit Maus
und Monitor. Die BEGO Bremer Goldschlédgerei erlebt grofles Interesse bei ihrer informativen Roadshow tiber die CAD-Technologie.

Ausgekltigelt: Besucher der Roadshow und ZTM Thomas Riehl, Leiter der BEGO-Anwendungstechnik,
sind begeistert: ,Mit Softshape® 2.0 konstruieren selbst Zahntechniker, die noch nie ...

Rasant entwickelt sich die
CAD/CAM-Technologie wei-
ter. Leistungsfdhige Scanner
und effiziente Software spielt
dabei eine immer wichtige-
re Rolle. Allerorten werden
CAD/CAM-Systeme bewor-
ben, neue Ideen und neue Fir-
men tauchen auf und selbst
aufmerksamen Beobachtern
fallt es zuweilen schwer, die
Zukunftstrends von den Ein-
tagsfliegen zu unterscheiden.
Viele Zahntechniker sind ver-
unsichert. Um Licht ins Dun-

kel zu bringen, stellt die Bre-
mer BEGO in einer Road-
show den aktuellen Stand der
CAD-Technologie vor. Zahn-
techniker im Rheingau, im
Ruhrgebiet und in Berlin ha-
ben sich schon informiert.
Im Mittelpunkt des Interesses
stehen der neue BEGO Scan-
ner SpeedScan® MAX fiir
weitspannige Briicken und
die Software Softshape® 2.0.
»Selbst Zahntechniker, die
noch nie an einem Computer
gearbeitet haben, konstruie-

Innovation und Préizision
definieren die Arbeit im
Dental-Labor Keller; dank
moderner Technik und
stdndiger Fortbildungen
ist es seit fast 40 Jahren
erfolgreich. Seit 1967 ist

Seit fast 40 Jahren erfolgreich

Garant fiir Erfolg: Fachlabor fiir Implantatprothetik.

dem europédischen Fach-
verband der zahntechni-
schen Implantologie. Die-
sem Zertifikat ging eine
intensive Fortbildungsrei-
he voraus, die auch in Zu-
kunft regelméBig weiterge-

fiihrt wird. Das

das Dental-Labor Keller
im Bergischen eine fes-
te Adresse fiir solide,
hochwertige Zahntechnik.
Rainer Alles, seit 1993
Geschiftsfiihrer, setzt auf
prédzise Handarbeit und
neuesteTechniken.Implan-
tatprothetik gehort hier
schon seit Jahren zum
Standard. Seit Frithjahr die-
ses Jahres trdgt es nun
das Giitesiegel von ProLab,

(Bl Adresse

VUZ Vereinigung Umfassende
Zahntechnik eG
Emscher-Lippe-StralRe 5
45711 Datteln
Tel.:02363/7393-0
Fax:02363/7393-10

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

Diese Tertidrkonstruktion mit fertigen Verblendungen ist nur ein Beispiel
fiir jahrelange Qualitatsarbeit.

7 Dental-Labor
Keller verar-
beitet alle gan-
gigen Im-
plantatsys-
teme. Zu den
Spezialkons-
truktionen
zdhlen Teles-
kopkronen,
Galvano-
forming, Ku-
gelkopf-At-
tachments,
Zirkon Supra-
konstruk-
tionen, Steg-
riegel, Steg,
Vollkeramik-
Abutments, zementierte
oder verschraubte Konst-
ruktionen, individuelle To-
talprothetik und vieles
mehr. Das Unternehmen
kann auBerdem auf eine
langjdhrige Erfahrung in
der CAD/CAM Friastechno-
logie zuriickgreifen. Stéan-
dig um Qualitédtssicherung
bemiiht, ist das Dental-La-
bor Keller seit 1994 Mit-
glied in der Vereinigung
Umfassender Zahntech-
nik. Die VUZ ist ein Quali-
tatsbiindnis der bundes-
deutschen Zahntechnik.
Das hier erworbene, ak-
tuelle Wissen steht Zahn-
arzten und Patienten zur
Verfiigung. Die Bereitstel-
lung von Informationen
gehort zum Service des
Dental-Labors und ent-
spricht dem Slogan: Zu-
erst die Partnerschaft. m

ren auf Anhieb zahntechni-
sche Geriiste“,erklart der Lei-
ter der BEGO-Anwendungs-
technik, ZTM Thomas Riehl,
begeistert: ,Das liegt daran,
dass sie zwar virtuell, aber
von den Aufgaben her eben
mit fastidentischen Werkzeu-
gen arbeiten wie im Labor.“

,Die dsthetischen Anspriiche
haben sich enorm verédndert”,
so BEGO-Chef Christoph
Weiss und erzéhlt: , In den ver-
gangenen Jahren haben die
Zahntechniker meist mehr ge-
arbeitet als sie bezahlt bekom-
men haben. Wir wollen nicht
mit CAD/CAM die &sthetisch
perfekte Krone fertigen, son-

...aneinem Computer gearbeitet haben, auf Anhieb zahntechnische Geriis-
te. Sie arbeiten mit denselben Werkzeugen wie im Labor —halt nur virtuell.”

dern nutzen die Technologie
lediglich dazu, dass die La-
bore ihre Prozesse optimieren
und das Preis-Leistungs-Ver-

ARGEN VISION:

haltnis endlich
wieder stimmt!
Hier bietet das
BEGO-Out-
sourcing die L6-
sung!“

Stark nachge-
fragt ist zudem
das Yttrium-
stabilisierte
BEGO-Zirko-
niumdioxid
,BeCe CAD
Zirkon®. Seine
transluzente
Grundfarbe kann eingefarbt
werden und passt sich durch
einen neuartigen Chamaéleon-
Effekt optisch hervorragend

an. ,Mit unserer Roadshow
wollen wir die Dentallabore
fiir unsere Zukunftstechnolo-
gie inspirieren“, 1ddt Chris-
toph Weiss alle Interessenten
auch im November wieder
herzlich ein. Die begrenzten
Teilnehmerpliatze werden
nach Anmeldungsreihenfolge
vergeben (1.11.06 Hannover,
8.11.06 Hamburg).

fAd Adresse

BEGO Bremer Goldschlégerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Wilhelm-Herbst-Straf3e 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-261
Fax:0421/202844/2 61
E-Mail: info@bego.de
www.bego.com
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Dentalexkursion und Tag der offenen Tiir

Die informative Fortbildungsreise des Ronneburger Meisterkurses fiihrte vom
30. August bis zum 1. September zu zwei Dentalfirmen in den Nordschwarzwald.

Waihrend sich die Fachvor-
trdge am 30./31.8.2006 bei

steckt. Gemiitliche Abende
rundeten das gelungene Be-

Exkursionsabschluss bei DENTAURUM.

WIELAND in Pforzheim
auf das ZENO®Tec-CAD/
CAM-System und die Gal-
vanotechnik konzentrierten,
standen am 31.8. und 1.9. bei
DENTAURUM in Ispringen
das Neo™-CAD/CAM-Sys-
tem und die Lasertechnik im
Vordergrund. Hohepunkte
waren jedoch die ausge-
dehnten Betriebsfiihrungen
in beiden Unternehmen. Da-
bei wurde den Teilnehmern
deutlich, welcher immense
Produktionsaufwand hinter
den einzelnen Produkten

suchsprogramm ab, dafiir
beiden Firmen ein herzliches

Dankeschon.
ZT

Unmittelbar danach
fand in Ronneburg

ein Tag der offenen
Tiir statt. Er war er-
neut sehr gut be-
sucht. Viele Interes-
senten nahmen lan-
ge Anreisewege auf
sich, so aus Baden-
Wiirttemberg, Bay-
ern, Hessen und
Nordrhein-Westfa-
len. Einige meldeten

sich spontan fiir den
Meisterkurs M 22 (03.01.—
21.06.2007) an. Andere
orientierten sich langerfris-
tig auf die Kurse M 23 (ab
25.6.2007) bzw. M 24 (ab
10.12.2007). Dabei hielten
sich die Anfragen fiir die
Vollzeitvariante (Teile I und
IIin sechs Monaten) und die
Splittingvariante (aller 14
Tage eine Woche Vollzeit —
Dauer ein Jahr) die Waage.
Auch auBerhalb der Tage
der offenen Tir kann die
Meisterschule  besichtigt
werden.

Fir den Kurs M 22 (ab
3.1.2007) ist nur noch ein
praktischer Ausbildungs-
platz frei. Ein Einstieg in
die Fachtheorie ist dagegen
problemlos moglich.

ZAHNTECHNIK

ZEITUNG

Mehr Informationen zum Angebot
der Meisterschule Ronneburg erhal-
ten Sie unter:

Tel.: 0366 02/9 2170 oder
www.zahntechnik-meisterschule.de
bzw. per E-Mail tiber
info@zahntechnik-meisterschule.de
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Homepage mit Shop in neuem Gewand

Fortschritt und Innovation im Zeichen der Zeit werden bei der model-tray GmbH
in Hamburg besonders grof3 geschrieben. So ist es selbstverstdndlich, dass
auch die neu gestaltete Internet-Prasenz des Unternehmens im Trend liegt.

Unter der bekannten In-
ternet-Adresse www.model-
tray.de  bzw.
www.model-
tray.com pré-
sentieren sich
die Hamburger
Firma und ihr
model-tray-
System zur ra-
tionellen Mo-
dellherstel-
lung im neuen
Outfit.

Ubersichtlich
und schnell er-
hilt der Besu-
cher alle Infor-
mationen zu
den verschie-
denen Produktgruppen des
Systems, wie model-tray-
Variationen, Modellsdgema-
schinen und Absaugungen,
Abdruck-Basis-Regulator
und Duplikator sowie zum
Intercuspidator, dem prakti-
schen Helfer im Laboralltag.
Unter der Rubrik CAD/CAM
gibt es die aktuellsten Hin-
weise, welche model-tray-
Adapter-Platten fiir die ver-
schiedenen Scanner, z.B. der
Firmen 3M ESPE, BEGO,
KaVo, Sirona, DCS, Degu-
Dent, Dentaurum-Cynovad
und Hint-Els zum Einsatz
kommen. Mithilfe des je-

Neue Eventreihe startet exklusiv mit Eishockey

Mit einem exklusiven Auftakt startet die etkon AG am 11. November 2006 eine neue Veranstaltungsreihe.

Unter dem Titel ,,Wie hat
CAD/CAM unseren Labor-
und Praxisalltag verdn-
dert?“ gewdhren Zahntech-
niker, die mit dem etkon
System arbeiten, ihren Kol-
legen Einblicke in die Ent-
wicklung ihres Dentalla-
bors. Fiir eine zuséitzliche
Perspektive sorgt jeweils
ein Zahnmediziner, der
iiber den Einsatz der CAD/
CAM-gefertigten Restaura-
tionen in der Praxis berich-
tet. Der erste Event findet
im Europa Center auf dem
EXPO-Geldnde in Hanno-
ver statt. Die Teilnehmer
erwartet ein besonderes
Highlight — zwei Eishockey-
Spiele im Wettbewerb um
den Deutschland Cup 2006!

ZTM Robert Schwaiger und

ZTM Harald Gutsche, Inha-
ber von Gutsche & Schwai-

bor erfolgreich mit dem
etkon Scanner ,esl“. Sie

Erfahrungen mit dem Scan-
ner und wie sich die Tech-

ZTM Robert Schwaiger, Krefeld

ZTM Harald Gutsche, Krefeld

Dr. Jan Hajté, Miinchen

ger DentalTechnik in Kre-
feld, arbeiten in ihrem La-

schildern den teilnehmen-
den Zahntechnikern ihre

nologie und Fertigung von
Zirkonoxid-Restauratio-

weiligen Adapters kann das
komplette model-tray-Mo-

Neues Qutfit der model-tray-Startseite.

dell aus der Modell-Auf-
nahme herausgenommen
und beliebig oft lagerichtig
wieder zuriickgesetzt wer-
den.

Die Rubrik ,in der Praxis“
stellt das Grundprinzip, das
schnelle Handling und die
damit verbundene Kostener-
sparnis bei hochster Préazi-
sion sehr tbersichtlich dar.
Eine aktuelle Veroffent-
lichung zum Thema CAD/
CAM, detaillierte Verfah-
rensanweisungen und wis-
senschaftliche Ausarbeitun-
gen stehen als Downloads
zurVerfigung.

nen wirtschaftlich auf ihr
Dentallabor ausgewirkt ha-
ben. Dr. Jan Hajté présen-
tiert anhand von Patienten-
fallen, wie in seiner Miinch-
ner Praxis Versorgungen
mit den hochprézisen, von
etkon gefertigten und vom

Zahntechniker &sthetisch
vollendeten Restaurationen
erfolgen.

etkon-Kenner wissen, dass
das Unternehmen bei Ver-
anstaltungen immer mit ei-
nem besonderen Schman-
kerl aufwartet. So auch
diesmal: etkon bietet allen
Teilnehmern die Moglich-
keit, im Anschluss an die
Vortréige in der VIP-Lounge
der TUI-Arena Hannover
zwei Eishockey-Spiele um
den Deutschland Cup 2006
zu sehen. Um 14.30 Uhr
treten die Mannschaften
der Slowakei und Kanadas
gegeneinander an, um 18.00

Uber den Online-Shop un-
ter www.model-tray.de ->
»Shop“ kénnen
sich Kunden
und Interessen-
ten aus aller
Welt bequem
iiber alle mo-
del-tray-Arti-
kelinformieren
und diese be-
stellen.

Wie die ge-
samte Home-
page ist auch
der Online-
Shop in finf
Sprachen ver-
fiigbar und ent-
héalt tber 150
Abbildungen. Informieren
und Bestellen im Internet -
mit model-tray wird’s leicht
gemacht. m

fAd Adresse

model-tray

GmbH firrationellen Dental-Bedarf
Jessenstrale 4

22767 Hamburg

Tel.:040/381415
Fax:040/387502

E-Mail: mts@model-tray.de
www.model-tray.de

Uhr trifft Deutschland auf
die Schweiz.

Weitere Veranstaltungen
zum Thema ,Wie hat
CAD/CAM unseren Labor-
und Praxisalltag verdn-
dert?“ folgen Anfang De-
zember sowie im Friithjahr
2007.

Die Teilnehmeranzahl fir
den Event am 11. November
2006 ist begrenzt, Anmel-
deschluss ist der 27. Ok-
tober 2006.

fAd Adresse

etkon AG

Lochhamer Schlag 6

82166 Grafelfing bei Miinchen
Tel.:089/309075-0
Fax:089/309075-599
E-Mail: info@etkon.de
www.etkon.de

Erfolg auf Knopfdruck - Weiterbildungsthemen jetzt online planen

Einfacher geht es nicht: Sie setzen sich an den PC, klicken auf www.degudent.de die DeguConsult Referentenagentur (Rubrik Fortbildung & Veranstaltungen)
an, geben den gewiinschten Schwerpunkt an, schauen die Trainer-Profile an, treffen eine Auswahl und nehmen per E-Mail Kontakt mit DeguDent auf ...

...und schon kommt das
Thema in Gestalt eines Re-
ferenten direkt zu Ihrer
Weiterbildung! So funktio-
niert die Auswahl erlesener
Referenten tiber die neue
DeguConsult-online-Infor-
mation: Neben renommier-
ten Zahnirzten und Zahn-
technikern stehen dazu
auch namhafte Trainer aus
Bereichen wie Marketing
und Kommunikation bereit
—beiThemen von A wie As-
thetik bis Z wie Zukunfts-
management!

Direkt, ohne Umwege und
sicher genau an das Ziel ge-
langen, das man sich ge-
steckt hat — dafiir sind Fort-
bildungen fiir Praxis und
Labor eine wichtige Voraus-

setzung. Und um im Vorfeld
wiederum genau das rich-
tigeThema direktundsicher
zu ermitteln, steht ab sofort
die neue online-Referenten-
agentur von DeguDent zur
Verfiigung. Die Vorteile die-
ser, in der Dentalwelt ein-
zigartigen Plattform, sind
auf den ersten Blick, oder
besser ,Klick“,zu erkennen:
Sie hat zu jeder Uhrzeit
geodffnet, das gewiinschte
Seminarthema ist schnell
gefunden, die entsprechen-
den Referenten werden in
Form personlicher Portréts
sofort vorgestellt und fiir
weitere Absprachen wird
man nach E-Mail-Anfrage
ganz bequem telefonisch
von DeguDent kontaktiert.

So erlaubt die online-Infor-
mation per Mausklick die
besonders bequeme und

wendungskursen tiber Pra-
xismarketing bis hin zu Per-
sonlichkeits- und Kommu-

DeguConsult

Kompetenz erweitern

zielgenaue Planung von
mafBgeschneiderten Fortbil-
dungen fiir Praxis und La-
bor — damit es auch in fach-
licher und unternehmeri-
scher Hinsicht ,Klick“ beim
Teilnehmer macht. Die The-
men sind dabei so vielfiltig
wie die Dentalwelt: Von An-

nikationstraining reicht die
Bandbreite der Angebote!

Auf der Referentenseite bie-
tet DeguDent eine breite
Auswahl aus Zahnmedizin
und Zahntechnik sowie re-
nommierte Marketing-, Mo-
tivations-, Verkaufs-, Per-
sonlichkeits- und Kommu-

nikationstrainer an. Hinter-
griinde zur Person, ihrer
Vita, den Vortragsschwer-
punkten und -themen sind
dabei kompakt und infor-
mativ in einem Profil fiir
den User der online-
Information zusammenge-
fasst. Eines aber haben die
Referenten bei aller Vielfalt
gemeinsam: Sie zdhlen zu
den Engagiertesten auf ih-
rem Gebiet und fithren Vor-
trdge, Seminare und Kurse
mit hohem Mehrwert durch
—kompetent und praxisnah.
Um sich davon personlich
zu Uberzeugen, steht dem
Interessenten jetzt der neue
Internetdienst von Degu-
Consult, der Dienstleis-
tungsmarke von DeguDent,

zur Verfiigung: Uber den
Pfad www.degudent.de +
Fortbildung &Veranstaltun-
gen + DeguConsult Refe-
rentenagentur biegt er di-
rekt ein auf den Weg zum
Erfolg! m

Bl Adresse

DeguDent GmbH

Andreas Maier

Postfach 1364

63457 Hanau-Wolfgang
Tel.:06181/59-7503
Fax:06181/59-57 50

E-Mail: andreas.maier@degudent.de
www.degudent.de
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Positive Stimmung beim Blick in die Zukunft der Zahnmedizin

Zirkonoxid ist der Werkstoff der Zukunft. Schrittweise verdridngt das ,weifle Gold“ Metall-Legierungen aus der Zahnmedizin. Die Creativ Dental Technik GmbH
veranstaltete im Gottinger Best Western-Hotel ein Symposium iiber moderne zahnmedizinische Therapiemoglichkeiten und die zukiinftige Zahnmedizin.

-

Die Oberdrzte Prof. Dr. Joachim Tinschert und Dr. Paul Weigl (v.l.n.r.) referierten auf Einladung von
Creativ Dental-Geschaftsfiihrerin Ute Hoffmeister und Sohn Sebastian (mi.) vor rund 60 Behandlern
tiber moderne zahnmedizinische Therapiemdglichkeiten. Harry Distler von DCS freut sich, denn sein

Unternehmen liefert das gehippte Zirkonoxid fiir die PRECIDENT®-Technologie.

Gehipptes Zirkonoxid ist der
derzeit stabilste Werkstoff
fiir Zahnersatz. Es ist zahn-

chimTinschert von der Rhei-
nisch Westfélischen Techni-
schen Hochschule Aachen
und Dr. Paul Weigl,
Oberarzt an der Uni-
klinik Frankfurt am
Main, auf dem besten
Wege, das traditio-
nelle und teure Gold
aus der Zahnmedizin
zu verdrdngen. Lo-
cker, leicht und mit
viel Witz referierten
die beiden Experten
auf Einladung der

Ob Teleskoparbeiten, langspannige oder herausnehmbare Briik-
ken — gerade fiir komplexe Arbeiten ist der Werkstoff

Zirkonoxid eine echte Alternative.

farben, 16st keine Allergien
aus und ist nach Meinung
von Oberarzt Prof. Dr. Joa-

Rosdorfer Creativ
Dental Technik GmbH
im Best Western-Ho-
tel Gottingen iiber
zahnfarbene Priméartelesko-
pe mit in Tertidrkonstruk-
tion eingearbeiteten Galva-

Veranstaltung mit groem Erfolg

Nach dem erfolgreichen Start der wi.tal-Tournee
am 23. August in Ko6ln mit tiber 100 Teilnehmern
kam der zweite Termin doppelt so gut an.

deutlich, dass das Thema
noch nicht ausgereizt ist.
Besonders Fragen zu Uber-
sichtlichkeit, einfacher
Handhabung
und minimalen
Startinvestitio-
nen wurden ge-
stellt und auch
beantwortet.

Das System ist so
interessant, dass
zu den urspring-
lich acht Termi-
nen in diesem
Jahr noch zwei
weitere hinzuge-
kommen sind.
Die nichste Ver-
anstaltung fin-
det am 15. No-
vember 2006 in
Hamburg statt.
Die Zusatztermine sind der
25. Oktober 2006 in Leipzig
sowie der 8. November 2006
in Ingolstadt.

Der zweite Termin in Berlin
am 30.8.2006 konnte sogar
210 Besucher aus Zahnme-
dizin und -technik verbu-

Teilnehmerderwi.tal-Tournee interessierten sich besonders fiir Hand-
habung und Startinvestitionen des wi.tal-Implantatsystems.

chen. Im Meilenwerk fand
die Firma WIELAND Dental
Implants das optimale Um-
feld fiir ihren Slogan: wi.tal
bewegt. Nachdem die Gés-
te herzlich von Marketing-
Leiterin Gisela Koch-Con-
rad begrifit wurden, pra-
sentierte Rolf Scherberger,
Geschiftsfiihrer von WDT,
die Besonderheiten des Im-
plantatsystems wi.tal. Der
chirurgische Part wurde von
Dr. Dr. Manfred Wolf iiber-
nommen.

Das groBe Interesse an die-
sem neuen System zeigt

(A Adresse

WIELAND Dental Implants GmbH
Wurmberger StralRe 30-34
75446 Wiernsheim
Tel.:07044/91240-400
Fax:07044/912 40-358

E-Mail: info@wd-implants.com
www.wd-implants.com

no-Sekundarteilen und tiber
herausnehmbare Briicken
als Alternative zu verkleb-
ten, verschraubten oder ver-
16teten Modellgiissen. Im-
mer wieder brachten die bei-
den Oberidrzte mit humor-
vollen Einlagen die rund 60
Zahnérzte und Zahntechni-
ker dabei zum Schmunzeln.
,Durch den Anstieg der
Edelmetallpreise sind die
Preise fiir Zahnersatz aus
Gold in den letzten Jahren
enorm gestiegen. Auch des-
halb wird metallfreier Zahn-
ersatz fir Patienten immer
interessanter”, begriindet
Creativ-Geschéaftsfiihrerin
Ute Hoffmeister ihre Idee zu
dem Symposium. Sie hat
als erstes Dentallabor in
Siidniedersachsen in eine
Hightech-Maschine inves-
tiert, die den superstabilen
Werkstoff DC-Zirkon® bear-
beiten kann.

,Wir sehen die zahntechni-

sche Zukunft in der com-
puterunterstiitzten Ferti-
gung von Kronen und Brii-

und Thiiringen den Zugang
zur modernen CAD/CAM-
Technologie und gehipptem

Mutig und zuversichtlich — Zahntechnikerin Ute Hoffmeister fertigt Zahnersatz aus dem superstabilen

High-Tech-Werkstoff DC-Zirkon®.

cken aus DC-Zirkon®, be-
grindet sie ihre Entschei-
dung und offnet mit ihrem
Labor Zahnérzten und Zahn-
techniker-Kollegen in Siid-
niedersachsen, Nordhessen

DC-Zirkon®. ,Einerseits er-
warten moderne Patienten
bei ihrem Zahnersatz Prazi-
sion, Langlebigkeit und Na-
turlichkeit®, erklart Ute Hoff-
meister, ,anderseits miissen

Unternehmer heute mog-
lichst wirtschaftliche Tech-
niken nutzen, um dem enor-
men Kostendruck zu be-
gegnen. Das alles bieten wir
mit unserer PRECIDENT®-
CAD/CAM-Technologie.“
Der Funke sprang tber: Bis
spit in die Nacht saflen po-
sitiv gestimmte Zahntechni-
ker und -drzte beisammen
und tauschten sich in Fach-
gespriachen aus. Am Schluss
waren sich alle Géste einig,
dass es bald wieder eine
solche Veranstaltung geben
muss.

Al Adresse

Creativ Dental Technik GmbH
Stockenweg 2

37124 Gottingen-Rosdorf
Tel.:0551/782773
Fax:0551/7899468

E-Mail: cdt-rosdorf@t-online.de
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Hier steckt

fiir Sie ein
ZWL-Probe-
ABO drin....

Probeabo

[] Ja, ich méchte das kostenlose Probeabo beziehen.
Bitte liefern Sie mir die nachste Ausgabe frei Haus.
Soweit Sie bis 14 Tage nach Erhalt der kostenfreien
Ausgabe keine schriftliche Abbestellung von mir erhal-

Fax: 03 41/4 84 74-2 90
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ten, méchte ich die ZWL im Jahresabonnement zum  Tite|/\/orname
Preis von 35 EUR*/Jahr beziehen (inkl. Versand und
MwSt). Name
Das Abonnement verldngert sich automatisch um ein
weiteres Jahr, wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf ~ StraBBe
des Bezugszeitraumes schriftlich gekiindigt wird
(Poststempel geniigt). PLZ/Ort
Telefon
Datum/Unterschrift .
E-Mail
Widerrufsbelehrung:
Den Auftrag kann ich ohne Begriindung innerhalb von
|1-|4 I‘:’)agljenta!?5 B;:te(l]l:;ggbfl lde‘r OenﬁL{fsﬂll\/lhedlgdAG,f OEMUS MEDIA AG
olbeinstraBe 29, eipzig schriftich widerrufen. Aboservice
Rechtzeitige Absendung genugt. HolbeinstraBe 29

04229 Leipzig

Datum/Unterschrift

Tel.: 03 41/4 84 74-2 00

Fax: 03 41/4 84 74-2 90

E-Mail: grasse@oemus-media.de
WWW.0emus.com
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Wertvollstes Kapital: Treue Mitarbeiter

Zahlreiche Mitarbeiter mit bis zu 35-jdhriger Betriebszugehorigkeit — das ist zwei-
felsohne ein Grund zum Feiern. Die Geschiftsleitung der Dentaurum-Gruppe,
Mark S. Pace und Axel Winkelstroeter, ehrte treue Mitarbeiter und dankte ihnen
fiir die langjahrige, zuverlassige und hervorragende Zusammenarbeit.

Elfriede Brandner und Inge
Schwarz kénnen stolz auf 35
Jahre im Ispringer Dental-
unternehmen zuriickblicken.

nedouche ist in der Abteilung
LAufschweilldienst” als zu-
verldssige Mitarbeiterin té-
tig. Alle Dentaurum Brackets,

Stolze 35 Jahre arbeitet Inge Schwarz nun schon beim Ispringer Unterneh-
men, davon 19 Jahre im Betriebsrat.

Elfriede Brandner, die sich nun
in der Freistellungsphase der
Altersteilzeit befindet, be-
gann ihre berufliche Lauf-
bahn bei Dentaurum als Fak-
turistin. Spédter wechselte sie
in die Vertriebsabteilung, wo
sie fiir Kunden und Kollegen
stets ein kompetenter An-
sprechpartner war.

Inge Schwarz arbeitete zu-
néchst in der Wachsabteilung
der Dentaurum-Gruppe, be-
vor sie spiterin die Abteilung
,Bracketschweifmaschinen*
wechselte, wo sie auch heute
noch tatkréaftig mitwirkt. Von
1987 bis Mérz dieses Jahres
war Inge Schwarz auch als
Betriebsratsmitglied sehr en-
gagiert und allseits beliebt.
Uber ihr 30-jdhriges Be-
triebsjubildum freuen sich
Ingrid Hannedouche und
Dieter Schindler. Ingrid Han-

mie-Abteilung fiir den Be-
reich Produktion, Entwick-
lung und Labor erfolgreich
im Einsatz. Aristidis Tzelepis

Peter Ohnmacht erhielt eine Ehrung fir seine 25-jahrige Zugehdrigkeit zu

Dentaurum von den Geschéftsleitern Axel Winkelstroeter und Mark S. Pace.

Bukkalréhrchen, linguale und
palatinale Hilfsteile wer-
den hier auf Kundenwunsch
individuell auf Dentaurum-
Béander aufgeschweif3t. Dieter
Schindler, der sich derzeit
bereits in der Freistellungs-
phase der Altersteilzeit befin-
det, trat 1976 als Elektrotech-
niker ins Unternehmen ein.
Er war u.a. maBgeblich am
Aufbau und der Installation
einer Vakuum-Schmelz-GieB-
anlage fiir die Dentallegie-
rungsherstellung  beteiligt.
Ebenso wurde sein Einsatz
als Sicherheitstechniker im
Hause Dentaurum sehr ge-
schatzt.

Fir ein Vierteljahrhundert
Betriebszugehorigkeit wur-
den Peter Ohnmacht und
AristidisTzelepis geehrt. Seit
bereits 1989 ist Peter Ohn-
macht als Prokurist der Che-

arbeitete zunéichst als Zahn-
techniker und Demonstrator
im zahntechnischen Labor
der Dentaurum-Gruppe und
wechselte 1999 in die Ex-
portabteilung des Unterneh-
mens. Hier ist er heute als
Export-Manager u. a. fiir
Griechenland und zahlrei-
che Lander im fernostlichen
Raum verantwortlich. m

fAd Adresse

DENTAURUM

J. P Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel.:07231/803-104
Fax:07231/803-195
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.de
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,Leben und leben lassen® —
diese Weisheit hat in Miin-
chen Tradition.
Viktualienmarkt,
Oktoberfest und
zahllose Biergér-
ten ziehen Miinch-
ner Originale und
Geschéftsleute,
Studenten und Be-
sucher aus aller
Welt an, die Freude
an einer deftigen
Brotzeit und frisch
gezapftem Bier ha-
ben.

Zu einem Besuch
der anderen Art
luden Mitte Sep-
tember das Miinch-
ner Dentallabor fiir ,Ange-
wandte Dental Technik“ von
Karl Adt und die BEGO Bre-
mer Goldschlédgerei gemein-
sam in das Traditionslokal
,Pschorr” ein. Zahntechni-
kermeister und Leiter der
BEGO-Anwendungstech-
nik, Thomas Riehl, stellte
in der rustikalen Gewolbe-
Atmosphére des Bierkellers
den neuen zahnfarbenen

Technologie in rustikaler Atmosphare

BEGO und Karl Adt informierten {iber patientenorientierte Systemlésungen.

BEGO-CAD/CAM-Geriist-
werkstoff BeCe CAD Zirkon

plantatsystems vermittelten,
das ganz ohne komplizier-
te Zwischenaufbau-

Dr. Klaus Metzlaff (Ingenieurbiiro fur Konstruktionstechnik und Design-Management)
verdeutlichte den Nutzen der Nanotechnologie von BeCe CAD Zirkon.

fir dsthetischste Restaura-
tionen vor. Dabei wies er
auch auf die zuverldssige
5-Jahre-Qualitidts-BEGO-
Garantie ,Dent-Protect” fiir
Materialschdden, Reparatu-
ren und Neuanfertigungen
hin. Karl Adt zeigte be-
wiéhrte und neue Beispiele
Implantat getragener Supra-
kontruktionen aus Zirkoni-
umdioxid, und ZTM Volker

Scharl aus Am-

adaptiert.

Karl Adt lieferte Beispiele, wie prézise sich Zirkoniumdioxid frasen lasst
undzeigte, wie sich natirliches Zahnfleisch von selbst an den Werkstoff

berg demons-
trierte deren Weg
von der digita-
len Konstruktion
bis zur prézise
passenden Hard-
ware. Nachdem
Kirsten Penning
und Kerstin May-
er den Besuchern
einen Eindruck
von der Sicher-
heit und Wirt-
schaftlichkeit
des BEGO Im-

ten und unnétige
Komponentenviel-
falt auskommt, kom-
plettierte Dr.-Ing.
Klaus Metzlaff die
Vortragsreihe mit
wichtigen werk-
stoffkundlichen In-
formationen tber
die Vorziige des Zu-
kunftswerkstoffs
Zirkoniumdioxid.

, Wir wollten die Be-
handler fiir patien-
tenorientierte Lo-
sungen inspirieren.
Das ist uns gelun-
gen“, resiimierten Karl Adt
und Thomas Riehl nach der
Veranstaltung und freuten
sich iiber das groBe Inte-
resse der anwesenden Be-
handler. Wer wissen moch-
te, wann das néachste Se-
minar ,Zukunftsorientierte
Systemlésungen fiir Zahn-
arzt und Patient” stattfindet,
wendet sich am besten an
folgende BEGO-Faxnum-
mer: 04 21/2028 44-2 61. m

[ Adresse

BEGO Bremer Goldschlégerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Wilhelm-Herbst-Strafle 1
28359 Bremen
Tel.:0421/2028-2 61
Fax:0421/2028 44-2 61
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com

NordDental 2006: Zukunftsweisende Trends

Bereits zum 25. Mal 6ffnete die NordDental am 9. September 2006 in der Hamburg Messe ihre Pforten fiir
das Fachpublikum. Selbstverstédndlich war auch dieVITA Zahnfabrik vor Ort. Ihr gut besuchter Messestand
zog zahlreiche Besucher an und wartete mit Live-Demonstrationen zukunftsweisender Themen auf.

Im Mittelpunkt standen
die Vereinfachung von Pro-
zessen zwischen Zahnarzt-
praxis und Dentallabor
sowie die Prozessoptimie-
rung im Dentallabor. Ein
weiterer Trend, der unter
den Besuchern fiir Begeis-
terung sorgte, war die di-
gitale Zahnfarbnahme mit-
tels des Farbmessgerites
VITA Easyshade.

Eine auBergewohnliche
virtuelle Prisentation ver-
deutlichte, dass das VITA
SYSTEM 3D-MASTER mit
seinen vier Prozessschrit-
ten-Farbnahme, Farbkom-
munikation, Farbreproduk-
tion und Farbkontrolle -
das Systemist, das Klarheit
schafft. Durch die Summe
perfekt aufeinander ab-

Faszinierte die Messebesucher: Digitale Farbnahme mit dem VITA Easyshade.

gestimmter Komponenten
wird die Kommunikation
zwischen Praxis und La-
bor maBgeblich erleichtert.
Vorhersehbare hochésthe-

Die VITA In-Ceram Professionals waren gefragte Gesprachspartner.

tische Restaurationen sind
das Ergebnis.
Eininnovativer Bestandteil
des VITA SYSTEM 3D-
MASTER ist das digitale
Farbmessgerit VITA Easy-
shade. Am Messestand
lieBen sich Zahntechniker
und Zahnéarzte live de-
monstrieren, wie sich mit
dem kleinen, handlichen
Gerat die exakte Zahn-
farbe unabhéngig der vor-
herrschenden Lichtbedin-
gungen bestimmen ldsst.
Diese wird wahlweise in
einer der 26 VITA SYSTEM
3D-MASTER Farben und
der drei VITA SYSTEM
3D-MASTER Bleached Far-
ben oder alternativ in einer
der 16 VITAPAN classical
Farben angegeben.

Als erfahrene VITA-An-
wender und Gesprichs-
partner standen die VITA
In-Ceram Professionals,
Dentallabore, die auf die
Fertigung vollkeramischer
Restaurationen speziali-
siert sind, dem Fachpubli-
kum zur Verfiigung. Ihre
Erfahrungen mit den Ge-
riist- und Verblendkerami-
ken sowie dem umfangrei-
chen VITA Materialsorti-
ment, das die Realisierung
einer groBen Indikations-
breite ermoglicht, standen
bei den Messebesuchern
hoch im Kurs.

Es ist jede Menge los an
den VITA-Stidnden auf den
Fachdental Messen 2006 —
ein guter Grund, vorbeizu-
schauen und sich person-
lich von den innovativen
Produkten der VITA Zahn-
fabrik zu iiberzeugen.

fAd Adresse

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Postfach 1338

79704 Bad Séckingen
Tel.:07761/562-0
Fax:07761/562-299

E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com

CAD/CAM-Teamverstarkung

In der Abteilung Produktmanagement bei KaVo
weht ein frischer Wind: Zwei neue Mitarbeiter ver-
binden die nationale und internationale Ebene.

Mit dem branchenerfahrenen
Mitarbeiter Stephan Domsch-
ke konnte KaVo die Position
des Internationalen Senior

bereits wahrend ihres Werks-
studiums bei KaVo,im Rahmen
dessen sie schon frithzeitig
Aufgaben im CAD/CAM-Be-

Neuer Internationaler Senior Produktmanager
CAD/CAM bei KaVo: ZT Stephan Domschke.

Produktmanagers CAD/CAM
kompetent besetzen und da-
mit das Everest CAD/CAM-
Team weiter verstdarken. Der
gelernte Zahntechniker kann
auf langjdhrige Erfahrung in
Vertrieb, Anwendungstechnik
und Produktmanagement von
CAD/CAM-Systemen zuriick-
greifen. Domschke will vor al-
lem die Weiterentwicklung des
Everest CAD/CAM-Systems
und den Ausbau der Marktpo-
sition fokussieren. Gemeinsam
mitder Junior Produktmanage-
rin und Diplombetriebswirtin
(BA) Hana Rambosek stellt er
das Bindeglied zwischen Mar-
keting, Entwicklung, Vertrieb
und internationalen Mérkten
dar. Erste Kenntnisse des Den-
talmarktes erwarb Rambosek

Hana Rambosek, Junior Produktmanagerin und
Diplombetriebswirtin (BA).

reich iibernehmen und um-
fangreiche Erfahrungen sam-
meln konnte.

Enge Kundenbindung und im-
mer ein Ohr fiir die Anfor-
derungen des Absatzmarktes
sind fiir das neue Team
Domschke und Rambosek der
Schliissel zu einem erfolgrei-
chen Produkt.

fAd Adresse

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39
88400 Biberach
Tel.:07351/56-0
Fax:07351/56-14 88
E-Mail: info@kavo.de
www.kavo.com
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Prof. Dr. Asami Tanaka informiert tiber bioenergetische Okklusion

Zwischen der Okklusion und dem gesamtkorperlichen Wohlbefinden besteht ein enger Zusammenhang. Funktionsdiagnostik und -therapie gelingt dann, wenn nach
einem logischen Okklusionskonzept behandelt wird und vor einer funktionellen Behandlung einfache Diagnose- und Entspannungsmethoden angewandt werden.

Dr. Asami Tanaka ist Profes-
sor fiir restaurative Zahn-
heilkunde und dentale Tech-
nologie an der University of
Texas in San Antonio, USA,
und beschéftigt sich seit
vielen Jahren mit dem Zu-
sammenhang und den Aus-
wirkungen der okklusal mus-
kuldren Beziehungen auf Ge-
sundheit und Kkorperliches
Wohlbefinden. Als ein Resul-
tat seiner Forschungsarbeit
stellte Tanaka bereits 1981
ein Okklusionskonzept vor,
das auch bioenergetische
Faktoren beriicksichtigt. Am
20. und 21. Oktober 2006 ladt
das Unternehmen Tanaka
Dental Zahnéirzte, Zahntech-
niker, Physiotherapeuten,
Heilpraktiker und Patienten
zu dem Kurs ,Bioenergeti-
sche OkKlusion & interdiszip-

B Adresse

Tanaka Dental

Enterprises Europe GmbH
Max-Planck-StralRe 3
61381 Friedrichsdorf
Tel:06172/83027
Fax:06172/84179
E-Mail: service@tanaka.de
www.tanaka.de

lindreTherapie“in Bad Hom-
burg ein. Prof. Dr.Tanaka und

ohne Beriicksichtigung der
Seitenzédhne, kann es nach

Professor Dr. Asami Tanaka

Dr. Jiirgen Schmitter, Spezia-
list in ganzheitlicher und na-
turheilkundlicher Zahnheil-
kunde, werden den Teilneh-
mern die bioenergetische
OKklusion sowie interdiszip-
lindre Therapiemoglichkei-
ten ndher bringen.

Tanakakritisiert seit Langem
jene zahnmedizinischen Me-
thoden, die in erster Linie
Wert auf eine dsthetische
Frontzahnlinie legen und nur
in zweiter Hinsicht die Funk-
tion beriicksichtigen. Durch
die Verwendung ungeeigne-
ter Werkstoffe und eine al-
leinige Konzentration auf
die Stellung der Frontzdhne

Dr. Jurgen Schmitter

der Behandlung zu Parodon-
tal- oder Okklusionsproble-
men kommen. Tanaka er-
weiterte das bekannte ABC-
Okklusionskonzept (A-Kon-
takte = Kontakte zwischen
bukkalen Hoéckern, B-Kon-
takte = Kontakte zwischen
den zentrischen Hockern, C-
Kontakte = Kontakte zwi-
schen den lingualen und pa-
latinalen Hockern) um X-, Y-
und Z-Kontakte. X-Kontakte
weisen nach mesial, Y-Kon-
takte befinden sich auf ei-
nemdistalen Abhang, Z-Kon-
takte befinden sich auf dem
Kamm, dem Wulst oder auf
der Hockerspitze. Eine sta-

Andere Lander - andere Bediirfnisse

Aufteilung in drei individuell gepriagte Marktregionen bei IvoclarVivadent

Christian Brutzer

Um den unterschiedlichen
Marktentwicklungen gerecht
zu werden, hat die Ivoclar
Vivadent Gruppe die opera-
tive Struktur in drei groBe
Hauptmairkte eingeteilt. Eu-
ropa mit Lateinamerika,
Nordamerika und Asien sind
die drei groSen Regionen, die

jeweils individuell unter der
Leitung eines Verantwort-
lichen stehen. ,Dadurch er-
wartet sich Ivoclar Vivadent
einerseits, dass die Marktan-
spriiche besser in das Head-
quarter nach Liechtenstein
kommuniziert werden und
andererseits, dass wir die
unterschiedlichen Bediirfnis-
se dieser drei Regionen effi-
zienter erfiillen konnen“, so
CEO Robert A. Ganley von
Ivoclar Vivadent.

Die neu geschaffene Position
eines Asien- und Pazifik-
Verantwortlichen wurde mit
Christian Brutzer besetzt. 16
Jahre lang bekleidete er
Fihrungspositionen bei ei-
nem namhaften Dentalher-
steller, zuletzt als Geschéfts-
fiihrer der USA-Niederlas-
sung. Christian Brutzer gilt
als Kenner der Dentalbran-
che in Asien, da er jahrelang

in Japan und China lebte und
dort das Dentalgeschéft auf-
gebaut hat. Seit Juni 2006 ist
er bei der Ivoclar Vivadent
Gruppe fiir Asien und Pazifik
verantwortlich. Josef Richter
ist als Mitglied der Geschéfts-
leitung zustdndig fiir Euro-
pa und Lateinamerika. Die
USA-Tochtergesellschaft
wird von Robert A. Ganley
auch weiterhin direkt gelei-
tet.

(A Adresse

Ivoclar Vivadent AG
Bendererstr. 2

FL-9494 Schaan

Tel.: +423-235-3535

Fax: +4 23-235-3360
E-Mail:
info@ivoclarvivadent.com
www.ivoclarvivadent.com

B4 Veranstaltungen November2006

Datum Ort Veranstaltung Info
30.10. 2006 Meckenheim Majesthische Schichtungsvarianten in Keramik Da Vinci Creativ

Referenten: ZTM Achim Ludwig, Martin Schlederer Claudia Fiissenich, Tel.: 022 25/100 27
11.11.2006 Méanchengladbach Workshop Schweiftechnik mit dem Phaser MX1 C. Hafner

Referent: ZTM Andreas Hoffmann Julia Lindhorst, Tel.: 072 31/920-1 44
13.-14.11.2006 Ellwangen IPS e.max— Sicher in die Zukunft Ivoclar Vivadent

Referent: ZTM Volker Brosch Andrea Vetter, Tel.: 07961/88 90
17.-18.11.2006 Engen Totalprothetik, patientengerechte und funktionelle Frontzahn- DBC (Dentales Bildungs Center)

und Zahnfleischgestaltung, Referent: ZTM Michaela Genenger Helmut Kircheis, Tel.: 077 33/94 10-20
17.-18.11.2006 Ispringen Die gaumenfreie Teleskopprothese im Einstiickgussverfahren Dentaurum

aus CoCr, Referent: ZT Martin Michael Sabine Braun, Tel.: 072 31/803-470
22.11.2006 Dresden Die DIR System®-Funktionsdiagnostik Fundamental Schulungszentrum

Referent: Dr. Andreas Vogel & Dr. Jochen Poth Tel.:0201/86 86 40
24.11.2006 Bingen Modellherstellungskurs: ,Das Modell” — Picodent GmbH

Die Visitenkarte des Labors ClaudiaKnopp, Tel.: 022 67/6580-19

Referent: ZTM Claudia Arndt, Jens Glaeske
24.-25.11.2006 Biberach/Ril APF/NT Einsteigerkurs —der neue Mafstab der Totalprothetik KaVo Dental GmbH

Referent: ZTM Michaela Genenger Gabriele Miinzer, Tel.: 07351/56-15 60

bile OKkKklusion erfordert
nach Tanaka ABC/XYZ-
Kontakte, freie Disklusions-
rdume und eine unmittelbare
Disklusion der Seitenzdhne.
Tanakas Okklusionskonzept
ist logisch aufgebaut und da-
her leicht vom Zahnarzt bzw.
Zahntechniker anzuwenden.
Unzéhlige erfolgreiche Be-
handlungen sprechen fir
sich.

Das Konzept fokussiert auch
die fiir den Zahnersatz ver-
wendeten Materialien. Da
dentale Werkstoffe eine di-
rekte Wechselwirkung mit
dem biologischen Gleichge-
wicht eingehen, diirfen sie
dieses Gleichgewicht nicht
storen. Andernfalls kann es
zu allergischen Reaktionen
oder schwerwiegenden Ge-
webeproblemen und da-
durch zu einem Zuriickwei-
chen der Gingiva kommen.
Tanaka gelang es, eine Gold-
Platin-Legierung (bekannt
unter dem Namen ,,Sunrise®)
zu entwickeln, die positive
bioenergetische Auswirkun-
gen auf den Menschen hat,
da sie beispielsweise das
Bakterienwachstum hemmt.
Am Kurs-Wochenende ge-
hen Prof. Tanaka und Dr.
Schmitter ndher auf die be-
schriebenen Themen ein

Zahntechnik Labor
mit Inventar in Leipzig
zur Miete oder Verkauf.

Ideal fiir Existenzgriindung.

Chiffre: 1 00 62 31

und widmen sich zudem
der Wechselbeziehung zwi-
schen Zdhnen und Gesamt-
organismus, dem Kiefer-
gelenk und Skelettsystem
sowie verschiedenen Mog-
lichkeiten der Diagnose und
Therapie von Schmerzpa-
tienten in interdisziplindrer

Zusammenarbeit. Die Ver-
anstaltung erstreckt sich
iuber den Zeitraum von zwei
Tagen und findet am Frei-
tag, dem 20. Oktober 2006,
von 10 bis 18 Uhr sowie am
Samstag, dem 21. Oktober,
von 9bis 17 Uhrin Bad Hom-
burg statt.

7 Klei .

Spezialisierung in der Zahntechnik
Ihr Modellgusslabor
in Ostwestfalen.

Fur Sie fertigen wir kostenglinstig
hochwertigen Zahnersatz.

> Warum in die Ferne schweifen? «<
Fir Labore sind wir in Gutersloh zu
erreichen. Profis der Modellgusstechnik
stellen bei uns Prothesen aus der biolo-
gisch gepriften und nach CE zertifizierten
CoCr-Legierung Biosil -Degudent- her.

Anruf gentigt!
Kostenloser bundesweiter
Abhol- und Lieferservice!

r fir Stahlarbeiten GmbH

3332 Giitersloh
7 « fax. 05 24 1/53:21 50 » www.sh-dental.de

et hetp: Fewasm el -forum . de

ThB ServiceLing GBR

) muffelforum

Die Community der Zahntechniker

VR

il i P e Tl o i de

Ihre Aufgabenbereiche im Team mit den deutschen Kollegen vor Ort:
+ Qualitdtsmanagement + Auftragsbetreuung + Ausbildung und Personalfiihrung

Voraussetzung: Erfahrung in der Erstellung der kompletten zahntechnischen Leistungspalette und mehrjahrige
Fiihrungserfahrung; fiir die Tétigkeit in China auBerdem gute englische Sprachkenntnisse.

Als eines der fiihrenden deutschen Zahnersatz-Handelsunternehmen in einem expandierenden Markt bieten wir
lhnen einen sicheren Arbeitsplatz mit einer interessanten und verantwortungsvollen Tétigkeit. Ihre aussagekraftige
Bewerbung — mit Angabe der Gehaltsvorstellung —richten Sie bitte an Frau Insa Dorffer.

dentaltrade GmbH & Co. KG - Grazer Str. 2¢ - 28359 Bremen
Telefon: +49 (0)421/24 71 47-0 - info@dentaltrade.de - www.dentaltrade.de

Zahntechniker/ZTM (m/w) fiir unsere Herstellerlabore in China und der Tiirkei

e ) dentaltrade

cotaire Leistunyg, faine Preise

Auftraggeber

FAi-Gelegenheits- und Stellenmarkt

Senden oder faxen Sie diesen Coupon an:
Oemus Media AG  Holbeinstr. 29« 04229 Leipzig
Fax0341/48474-290 ¢ E-Mail: reichardt@oemus-media.de

Firma

Name

Stralle

Land/PLZ/0rt

Telefon/Fax (fiir eventuelle Riickfragen)

Datum, Unterschrift

lhr Anzeigentext

Anzeigenformate und Preise

Gewerbliche Anzeigen € 2,00/mm
Stellengesuche nur € 1,00/mm

nachster Erscheinungstermin: 17.

Beispiel fiir gewerbliche Anzeigen:

Format 1/32 1/16
Hohe x Breite  45x45mm 94 x45mm
Preis € 90,00* € 180,00*
*22gl. gesetzl. MwSt. D7°1773
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