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Vertragsverhandlungen der Lédnder

Durchbruch im Vertragsbereich Sachsen

Die betriebswirtschaftlichen Erfordernisse einer Preisverinderung stehen im Mittel-
punkt der Vertragsverhandlungen in den Lindern. Gemeinsam mit dem VDZI gelang nun
den Innungen Sachsens ein wichtiges Verhandlungsergebnis: die lineare Anhebung der Preise.

(VDZI)-DieVertragsverhand-
lungeniiberdie Hochstpreisein
der Gesetzlichen Krankenver-
sicherung (GKV), die von den
Innungen gefiihrt werden, be-
deuten harte Kérrner-Arbeit
gegeniiber dem Verhandlungs-
partner Krankenkassen. Seit
Einfithrung des Festzuschuss-
Systems gelten hierfiir nach
Einschéitzung der Innungen
und desVDZInun andere Spiel-
regeln.

Die Hochstpreise in den Léan-
dern diirfen die neu
verhandelten ,Bundes-
mittelpreise” um je fiinf
Prozentunter-undiiber-
schreiten. Alle gesetz-
lichen Krankenkassen
zahlen dabei einen
bundeseinheitlichen
Festzuschuss. In diesem
System wirken da-
her Verdnderungen der
Landerpreise grund-
sétzlich nicht mehr auf | g
die Ausgaben der Kran-
kenkassen. Damit steht
allein die tiberzeugende Dar-
legung der betriebswirtschaft-
lichen Erfordernisse einer
Preisverdnderung im Mittel-
punkt der Vertragsverhandlun-
gen in den Liandern. Dennoch
versuchten bisher die Kranken-
kassen in allen Lindern, in den
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Verhandlungen und in den
Schiedsdmtern durchzusetzen,
dass die Hochstpreise nur im
Rahmen der seit vielen Jahren
geringen Verdnderungsrate der
beitragspflichtigen Einnahmen
der Krankenkassen steigen
diirften. Konsequent zu Ende
gedacht, konnte es damit in
iiberschaubaren Zeitrdumen
zu keiner wirklichen Anpas-
sung der Vergiitungen in den
neuen Bundeslindern kom-

men.

Hitten die Kassen damit Erfolg,
wiirde diese nicht nur den
gesetzlichen Absichten einer
Angleichung der Vergiitungen
widersprechen, sondern die
zahntechnischen Handwerks-
betriebe weiter von der allge-
meinen Kostenentwicklung ab-
koppeln.

In enger Zusammenarbeit von
Innungen undVDZI wurde da-
her in den Verhandlungen und
Schiedsdmtern intensiv darum
gekdmpft, dass innerhalb des
Preiskorridors die Lénder-
preise, unabhéngig von der
Verdnderungsrate der bei-
tragspflichtigen Einnahmen,
nach betriebswirtschaftlichen
Erfordernissen angepasst wer-
den. Hierzu hat der VDZI ge-
meinsammitdenInnungenum-
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fangreiche = Argumentations-
papiere erstellt und juristische
Gutachten in die Verhandlun-
gen eingebracht. In engem
Schulterschluss und unter Be-
teiligung von Generalsekretér
Walter Winkler im Schiedsamt-
verfahren in Sachsen hat nun
erstmals ein Schiedsamt die
Hochstpreise iiber die Verdnde-
rungsrate der beitragspflichti-
genEinnahmennach§71Abs.3
SGBV festgesetzt. Mit Bekannt-
machung durch das Ministe-
rium fiir Gesundheit
vom 8.9.2006 lag die
Verdnderungsrate
der beitragspflich-
tigen Einnahmen
nach § 71 Abs. 3
SGB V fiir das ge-
samte Bundesgebiet
bei 0,79 % und in den
neuen Bundesldndern
bei 2,23 %. Im Ergeb-
nis wurden die jahres-
durchschnittlichen
sdchsischen Preise des
Jahres 2006 nach § 57
Abs. 2 SGBV um 2,7 % fiir das
Jahr 2007 erhoht. Ausge-
nommen hiervon sind die Leis-
tungspositionen 011 2, 382 1,
382 2,970 0 und 933 0, die auf
den bereinigten Bundesmittel-
preis von 2006 angehoben wer-
den. Bei den Verhandlungen
nach § 88 Abs. 2 SGBV wurde
mit den Krankenkassen eine
lineare Anhebung der Preise
abdem 1.1.2007 um 2,23 % ver-
einbart.

Der Vertragsbereich Sachsen
hat mit diesem hart erkdmpften
Ergebnis gezeigt, dass das be-
harrliche gemeinsame Vorge-
hen von Innungen undVDZI in
dieser Grundsatzfrage bei den
Vergiitungsvereinbarungen im
Festzuschuss-System dauer-
haftzum Erfolg fiithren kann. i

Gesundheitsreform

Die Gunst der Stunde: Einigung Nr. 3

Wie Bundesgesundheitsministerin Ulla Schmidt (SPD) am 12.01.2007 verkiindete, habe sich die
Grof3e Koalition — nach knapp einjahrigem Streit — in der Nacht zuvor auf ein Umgestaltungspaket
fiir die Gesundheitsreform einigen konnen. Dies ist nach Juli und Oktober 2006 der dritte verkiindete
Durchbruch in der Debatte. Die Ergebnisse der Reform liegen jedoch weitab von ihren Urspriingen.

(hdk) — Die wichtigste Errun-
genschaft der jlingsten Eini-
gung ist die fiir alle Bundes-
biirger geltende Versiche-
rungspflicht, was nach An-
sicht Elke Ferners, der stellv.
SPD-Fraktions-Vorsitzenden,
ein ,Meilenstein der Sozialge-
schichte” sei.

Die SPD machte im Gegenzug
das Eingestidndnis an die CDU
und willigte in die Begrenzung
des Zugangs zum Basistarif der
privaten Krankenversicherun-
gen ein. Damit sei die zweite
grofe Hiirde genommen und
ein ,tragfihiger Kompromiss®
geschaffen.

Das urspriingliche Ansinnen,
mit einer Reformierung der Ge-
setze die Wettbewerbssituation
unter den Krankenkassen an-
zukurbeln und durch das Ge-
sundzuschrumpfen ihres Ver-
waltungsapparats eine Leis-
tungssteigerung oder gar Preis-
senkung zu erreichen, ist kaum
noch erkennbar.

Versicherte werden kiinftig
draufzahlen miissen. Jiingste

PKV-Angaben drohen mit
+12 % ab 2009 - eine Kosten-
weitergabe, die durch die teil-
weise Mitnahme der Alters-
riickstellung hervorgerufen
werde. Die Einfithrung des
PKV-Basistarifs schidige in
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seiner Unvereinbarkeit mit
den wirtschaftlichen Prinzi-
pien einer risikoorientierten
Versicherung die Kassen eher
als dass er ihre Wettbewerbs-
bereitschaft fordere. PKV-
Chef Reinhold Schulte nennt
dieses Vorhaben einen ,Ein-

griff in bestehende Vertrage*“.
Eine Verfassungsklage sei
moglich.

Auf Seiten der gesetzlichen
Kassen wird die staatliche Ab-
héngigkeit immens vergrofert,
woraus eine steigende Verein-
heitlichung der Angebote resul-
tiert—-vonWettbewerb auch hier
keine Spur.

Ulla Schmidt zeigte sich auf
der Pressekonferenz zuver-
sichtlich, die Zustimmungen
sowohl von Bundestag als
auch vom Bundesrat (am 2.
resp. 16. Februar) zu erhalten
und die Reform wie geplant
zum 1. April 2007 wirksam
werden zulassen. Das Geriist
stehe sicher, offen seien le-
diglich Ausformulierungen.
Die Chancen, auch diese
Klippen noch erfolgreich zu
umschiffen, stehen gut -
vom bisher scharfsten Kri-
tiker der SPD, Edmund
Stoiber (CSU), sind derzeit
und in Zukunft wohl eher
gemdiligtere Tone zu erwar-
ten.
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Das Dentallabor der Zukunft - Herausforderung oder Horrorszenario?

Auch das Jahr 2007 wird fiir das deutsche Zahntechniker-Handwerk und dessen wirtschaftliche
Situation keine sichtliche Entspannung bringen. Lesen Sie hier einen Kommentar zur Zukunft der
deutschen Dentallaboratorien von Jiirgen Isbaner,Vorstandsmitglied der Oemus Media AG.

Jiirgen Isbaner, Mitglied des Vorstandes der
Oemus Media AG

Die strukturellen Verédnderun-
gen im Gesundheitswesen sind
trotz der andauernden Schein-
gefechte von Politikern und
Arztevertretern in vollem
Gange. Die (Kranken-)Kassen
sind leer und alles was nicht un-
bedingt lebensnotwendig ist,
und nicht nur das, kommt auf
den Priifstand. Fiir die Zahnme-
dizin bedeutet dies perspekti-
visch die weitgehende Ausglie-
derung von zahnérztlichen
Leistungen aus dem Erstat-

tungskatalog der Krankenkas-
sen. Erlebten wir in der ersten
Haélfte der 90er-Jahre defacto
den Softeinstieg in diese Ent-
wicklung und damit die Wand-
lung vom reinen Kassenpa-
tienten zum ,Zuzahlerpatien-
ten“, so vollzieht sich gegen-
wirtig die Wandlung vom
,Zuzahlerpatienten® zum
»Selbstzahlerpatienten®, und
dies mit weitreichenden Kon-
sequenzen fiir Zahnarztpraxis
und Dentallabor.

Konnten die Zahnérzte in den
90er-Jahren durch Spezialisie-
rungund ein forciertes Angebot
im Wahlleistungsbereich verlo-
ren gegangenes Terrain noch
recht gut kompensieren, so ver-
langen die heutigen Verdnde-
rungen sowohl von Zahnirzten
als auch von den Zahntechni-
kern ein vollig neues und vor al-
lem strategisches Denken.
Speziell fiir das Dentallabor
der Zukunft bedeutet dies, sich
einen neuen und qualifizierten
Platz in einem System zu er-
kidmpfen, das von Interessen-
verschiebungen, diversen neu-
en Wirtschaftsformen inner-

Schreiben Sie uns!

lhnen brennt ein Thema unter den Nageln? Sie méchten den Berufskollegen Ihre
ganz personlichen Erfahrungen und Ansichten naher bringen, zur allgemeinen
Diskussion anregen oder unserer Redaktion einfach nur Feedback geben? Dann
schreiben Sie uns! Schicken Sie uns Ihre Meinung an folgende Adresse:

Redaktion ZT Zahntechnik Zeitung
Stichwort , Leserbriefe”

Oemus Media AG

Holbeinstral3e 29

04229 Leipzig
Fax:0341/48474-290

E-Mail: ch.wendt@oemus-media.de

Aktuelles Stimmungsbarometer

Wohin bewegt sich das Zahntechniker-Handwerk
im Jahr 2007? Wir bitten um Ihre Einschétzung.

Die Entwicklungen im
Zahntechniker-Handwerk
sprechen eine eindeutige

Sprache. Die Auftragszah-
len sinken, der Markt ver-
Kleinert sich: von bundes-
weit 80.000 Zahntechni-
kern in den 1980er-Jahren
sind laut Schitzungen nur
noch 50.000 in der Branche
titig. Auslandszahnersatz,
Internet-Plattfor-
men, Billig-Ket-

ten und auch die technolo-
gische Entwicklung tragen
mehr und mehr dazu bei,
dass Kkleine Labore
ohne Spezialisierung
kaum noch existieren
konnen. Die ZT Zahn-
technik Zeitungbeglei-
tet den Berufsstand mit
seinen Trends, Tenden-
zen und Problemen in
berufspolitischer Hin-
sicht bereits seit vier
Jahren. Als Plattform
der Zahntechniker
sucht die ZT immer
wieder nach innovati-
ven Wegen, die Ent-
wicklungen der Bran-
che objektiv darzu-
stellen. Nun haben Sie
als Leser wieder die
Chance, die Branche
und deren Entwicklun-
gen einzuschétzen. Ergrei-
fen Sie die Gelegenheit, uns
mitzuteilen, was Sie den-
ken.

Dabei gibt es auch die
Chance, etwas zu gewin-
nen. Mitdem Buch ,, Zur Ge-
schichte des Zahntechni-
ker-Handwerks. Vom Aus-
gang des 19. Jahrhunderts
bis zur Gegenwart® von
Christiane Reinecke be-
kommt der Gewinner einen
umfassenden Einblick in
die Entwicklung des deut-
schen Zahntechniker-Hand-
werkes.

Die Fragen finden Sie
auf Seite 15

halb der Zahnmedizin und von
internationalem Wettbewerb
gepragt sein wird. Schon jetzt
entstehen z. B. Spezialkliniken,
interdisziplindre Gesundheits-
zentren und auch Franchise-
Systeme. Die bisher eher be-
schauliche Zahnmedizin wird
von der Globalisierung und da-
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mit von einer beispiellosen ,,In-
dustrialisierungswelle” erfasst.
Auf der Basis der CAD/CAM-
Technologie ziehen industrielle
Anbieter zunehmend Wert-
schopfung auch aus dem Den-
tallabor ab und somit werden
nicht nur im Hinblick auf die
Wertschépfung aus histori-
schen“ Verbiindeten des Zahn-
technikers auch Wettbewerber.
Letztlich konnten in dieser
Konstellation sowohl Freibe-
rufler als auch Laborinhaber zu
Angestellten von GroBanbie-
tern — unter welcher Fithrung
auch immer - mutieren. Die
Bedrohung des Zahntechniker-
Handwerks durch Billigange-
bote aus dem Ausland erscheint
in diesem Umfeld eher als das
Kkleinere Ubel. Denn die wirk-
lichen Wettbewerber sitzen we-

niger in Singapur oder China,
sondern eher in Skandinavien.
Vielleicht scheint dieses Szena-
rio zum gegenwdértigen Zeit-
punkt noch etwas {iiberzeich-
net, jedoch die Richtung diirfte
klar sein und fiir jeden Laborin-
haber steht die Frage: Wie re-
agiere ich strategisch richtig auf
die Herausforderungen der Zu-
kunft? Kann ich und wenn ja,
wie halte ich mit einer Konkur-
renz mit, die bestens ausgestat-
tetist — die universell, qualitativ
hochstwertig und kostengiins-
tig arbeiten kann und oben-
drein iiber das Potenzial fiir ein
professionelles Marketing ver-
fiigt? Sicher keine leichte Auf-
gabe, und Zahntechniker und
ihre berufspolitischen Vertre-
tungen tun gut daran, sich
rechtzeitig und offensiv mit
den Problemen, aber vor allem
mit den Chancen des Marktes
auseinanderzusetzen. Politi-
sche ,Maschinenstiirmerei“
und die Forderung nach dem
Erhalt alter Strukturen ziehen
vielleicht an Stammtischen,
worauf es jetzt jedoch an-
kommt, ist, den Platz zu defi-
nieren,den das deutsche Zahn-
techniker-Handwerk in einem
sich global entwickelnden
Markt einnehmen will.

Wir, als ZT Zahntechnik Zei-
tung,wollen Sie, liebe Leser, mit
moglichst umfassender Infor-
mation und Meinungsvielfalt in
diesem Prozess begleiten und
unterstiitzen.

Ihr Jiirgen Isbaner,
Mitglied desVorstandes
der Oemus Media AG
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Qualitatssicherungskonzept und neue Dachmarke

Der Verband Deutscher Zahntechniker-Innungen (VDZI) stellt gemeinsam mit den Innungen die neue Dach-
marke , Q“fiir die Innungsfachbetriebe vor, das exklusiv fiir die Meisterbetriebe der Innungen entwickelt wurde.

In zwei Auftaktveranstal-
tungen hat der VDZI am 29.
November in Berlin und am
06. Dezember 2006 in Han-
nover vor tiber 700 Inhabern
zahntechnischer Labore die
neue Dachmarke ,Q“ fiir In-
nungsfachbetriebe vorge-
stellt. Die Gemeinschaft der

die Versorgungsqualitdt in
Deutschland gemeinschaftlich
zu kommunizieren und das
Qualitatsbewusstsein der
Zahnéarzteschaft und Patien-
ten bei der Wahl des herstel-
lenden Labors zu scharfen.

Damit wird der Tatsache Rech-
nung getragen, dass auch

terlabor als qualititsorientier-
tenLeistungspartnerdes Zahn-
arztes in einer wohnortnahen
Versorgung darstellt. Der
Zahnarzt kann im Alltag da-
rauf vertrauen, dass sein Meis-
terlabor ihm die ganze Vielfalt
der zahntechnischen Losun-
genmit hohem Erfahrungswis-

perfekten Vor-Ort-Partner-
schaft mit dem Zahnarzt. Die
Einfiihrung der Dachmarke
»,Q“ fiir Innungsfachbetriebe
erfolgt ab sofort mit einer
bundesweit organisierten Ge-
meinschaftswerbung. Die Mar-
ketingmafBnahmen zur erfolg-
reichen Kommunikation von

~—AMZ~

Dr. Dr. Cay von Fournier hielt mit .Zehn Gebote fiir ein gesundes Unternehmen” die Einfiihrungsvortrage in Hannover und Berlin.

meisterlichen Qualitédt gibt
sich damit einen Namen:
,Q“ die Allianz Meisterliche
Zahntechnik. ,,Q“ biindelt
die Kernkompetenzen der
zahntechnischen Meister-
betriebe und ermdoglicht fiir
diese als Dachmarke einen
einheitlichen, imagebilden-
den Medienauftritt. Als Alli-
anz Meisterliche Zahntech-
nik (AMZ) bietet die Dach-
marke ,Q“ den Innungs-
fachbetrieben exklusiv die
Moglichkeit, ihre heraus-
ragenden Leistungen fir

die Gesundheitsmirkte immer
mehr durch Medien beeinflusst
werden und dabei wegen der
strukturellen Schwéche der
Kleinbetriebeim Marketing die
Wahrnehmung derLeistungen,
Preise und Qualitiaten fiir
Zahnersatz einseitig auf Bil-
ligangebote gelenkt wird.

Die Dachmarke fiir Innungs-
fachbetriebe steht fiir einen
umfassenden Qualititsbegriff,
der an der hohen Qualifikation
und personlichen Verantwor-
tung des Meisters und der Mit-
arbeiter ansetzt und das Meis-

senbereitstellt.,,Q“ positioniert
die Meisterlabore daher mit
dem Versprechen: Kompetenz,
Qualitdt, Sicherheit und Ver-
trauen gegeniiber dem Zahn-
arzt und der Offentlichkeit.
Meisterbetriebe liefern téaglich
herausragende Leistungen auf
allen Gebieten des Zahnersat-
zes, haben das umfangreichste
Erfahrungswissen und sichern
hochste Qualitiat durch héchste
Qualifikation. Innungsbetriebe
bieten einzigartige, indivi-
duelle Dienstleistungen zeit-
nah und zuverlidssig in einer

Q-AMZ: Das Logo der neuen Dachmarke fiir In-
nungsfachbetriebe.

,Q“ werden durch die Griin-
dungeinerWerbegemeinschaft
finanziert. m

A Adresse

Verband Deutscher
Zahntechniker-Innungen
GerbermiihlstraRe 7-11
60594 Frankfurt am Main
Tel.: 069/66 55 86-0

Fax: 069/66 55 86-33
E-Mail: info@vdzi.de
www.vdzi.de
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Erfolgistmachbar—auchim Jahr 2007

Mit effektivem Labormanagement die eigenen Ziele konsequent verfolgen (I)

Wer 2006 auf Aufschwung gesetzt hatte, wurde hiufig enttauscht. Fiir viele setzte sich die Umsatzentwicklung aus 2005 fort. Trotz schwieriger wirtschaftlicher Situation konnen mit zielstre-
bigem Management Erfolge im Labor erreicht werden. Die Grundlagen erldutern Dipl.-Kff. Claudia Huhn sowie ZT Uwe Heermann und ZT/Kfm. Christian Thiesen im ersten Teil ihres Beitrages.

Der wirtschaftliche Druck
steigt in vielen Laboren, die
Konkurrenz aus dem Ausland
verstarkt ihre Prasenz auf
dem deutschen Markt. Im-
mer héufiger stellt sich der
ein oder andere Laborinha-
ber die Frage: Kann ich
mit einem Dentallabor in
Deutschland iiberhaupt
noch erfolgreich sein? Die
kurze, aber sehr wahre Ant-
wort auf diese Frage lautet:
Ja, man kann.

men und dessen Ausrichtung
nachgedacht?

Ein Chef sollte nicht nur
Unternehmer sein, sondern
sich auch wie ein solcher ver-
halten. Séatze, die mit: ,Man
miisste eigentlich ...“ begin-
nen, kennen wir alle zur Ge-
niige. Doch héufig fillt die
Umsetzung der unterneh-
merischen Notwendigkeiten
sehr schwer. Ausreden, wa-
rum wir dieses oder jenes
jetzt nicht machen, sind be-

Thre Art muss sich sowohl in
Ihrer Unternehmensphiloso-
phie, also auch in Ihren
Unternehmenswerten wider-
spiegeln.
Wie wollen Sie Ihr Unterneh-
men fiihren? Was ist Ihr Fiih-
rungsstil? Welche Mitarbei-
ter mit welchen Qualifikatio-
nen bendtigen Sie? Welche
Kunden wollen Sie haben?
Haben Sie sich Gedanken
dariiber gemacht, was es
bedeutet die Philosophie zu
leben? Unterneh-
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merische Verant-
wortung iiberneh-
men heifBt, die Kon-
sequenz des eige-
nen Handelns zu
tragen. Das bedeu-
tet, auch im Krisen-
fall dberlegt und
zielorientiert zu
Handeln.Dies funk-
tioniert nur, wenn
eine entsprechende
Planung vorliegt,
die wiederum ent-
sprechende MaB-
nahmen enthalt.

Werte zu haben
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Mittleres Marktsegment

ist wichtig. Sie bil-
den die Grundlage
fiir die Ableitung
der Unternehmens-

Abb. 1

Gefragt sind in der Zukunft
Unternehmer, die mit Weit-
blick, Sensibilitdt, Mut und
Zuversicht die Chancen die-
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ses sich im Wandel befind-
lichen Marktes fiir sich nut-
zen. Unternehmer, die einen
Teil ihrer Arbeitszeit an ih-
rem Schreibtisch und nicht
an ihrem Arbeitstisch in der
Technik verbringen. Am
Schreibtisch liegt in der
Zukunft die Chance fiir Er-
folg im Dentallabor.
Selbstverstiandlich  gehort
auch in Zukunft eine exzel-
lente Qualitdt zu den Er-
folgsfaktoren eines Den-
tallabors, aber Schlagworte
wie  Unternehmenswerte,
Unternehmensplanung,
Kommunikation und Mit-
arbeiterfithrung sowie Ver-
trieb und Controlling sind
aus dem Aufgabenheft des
Managers eines Dentalla-
bors nicht mehr wegzuden-
ken.

1. Basisarbeit fiir
Unternehmenserfolg

Frage: Wann haben Sie das
letzte Maliiber Ihr Unterneh-

Quelle: Zukunftsinstitut—B.A.T. Institut/Grafik: 0emus Media AG

quem, aber fiir die Zukunft
des Unternehmens &duBerst
gefédhrlich. Entscheidungen
miissen nicht nur getroffen,
sondern auch umgesetzt wer-
den. Fehler sollten dabei ein-
kalkuliert werden. Sie sind
notwendig, um daraus zu ler-
nen.

Lernfdhigkeit und Verédnde-
rungsbereitschaft bilden die
Basis fiir eine Zukunft

philosophie. Sie be-
stimmen, wie Sie in
Threm Unternehmen handeln
und arbeiten. In werteorien-
tierten Unternehmen sind
die Unternehmenswerte der
wahre Chef. Untersuchungen
haben gezeigt, dass werte-
orientierte = Unternehmen
langfristig erfolgreicher sind
als solche ohne Werte. Werte
machen nur dann Sinn, kén-
nen nur dann positiven Ein-

schwer. Das ist kein Manko,
sondern vielmehr mensch-
lich.

Gerade diese Menschlichkeit
ist es, die moderne Unterneh-
mensentwicklungen moglich
machen. Menschlichkeit 1dsst
Fehler zu,ldasst den Menschen
aber auch zu seinen Fehlern
stehen, ohne Angst vor ein-
schneidenden Konsequenzen
haben zu miissen. Es fiihrt
dazu, dass nicht in erster Li-
nie gefragt wird: ,Wer war
das? Wer ist fiir diesen Fehler
verantwortlich?“, sondern:
,Was konnen wir aus diesem
Fehler lernen und was miis-
sen wir tun, damit dieser Feh-
ler nicht noch einmal vor-
kommt?“ Fehlerfreundliche
Unternehmen haben langst
erkannt, welches Entwick-
lungs- und Wachstumspoten-
zial in Fehlern steckt. Nur der
Unternehmer, der Fehler zu-
lasst, kann Mitarbeiter ha-
ben, die den Mut haben,
Neues auszuprobieren. Wie
mutig sind Ihre Mitarbeiter?
Eine weitere gedankliche
unternehmerische Basisauf-
gabe ist die Positionierung Ih-
res Dentallabors. Die Positio-
nierung des Unternehmens
im Markt und damit die Stra-
tegie leiten sich aus den Wer-
ten, der Unternehmensphilo-
sophie und dem Charakter
des Unternehmers ab. Hier
gilt es, Fragen wie: ,,Welches
Marktsegment mochteichbe-
dienen? Wie will ich von
Zahnarztpraxen gesehen
werden? Welche Erwartun-
gen hat meine Zielgruppe an
mich?“ und ,Welche Konse-
quenzen sind mit dieser oder
jener Positionierung verbun-

rung liegt im oberen Markt-
segment. Wir wollen Implan-
tologie, Vollkeramik, Kom-
bitechnik, individuelle gna-
thologische LoOsungen im

Kundenanalyse

o A-Kunden sind Kunden, die tiberwiegend bis zu
100 % mit Ihrem Betrieb zusammenarbeiten.

o B-Kunden sind Kunden, die lhren Betrieb als be-
lastbaren Partner ansehen, aber noch deut-
liches Entwicklungspotenzial haben.

e C-Kunden sind Kunden, die mit lhrem Betrieb
Kontakt haben, jedoch nur untergeordnete Um-

satze tatigen.

¢ Neukunden sind Kunden, die Sie in der ge-

planten Periode gewinnen wollen.

Abb.2

hochpreisigen Markt.“ Eine
sinnvolle Ausrichtung, die
immer dann erfolgreich sein
kann, wenn sie konsequent
gelebt und kommuniziert
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wird und mit der Entschei-
dung fir diese Art der Posi-
tionierung auch die Ent-
scheidung gegen alle ande-
ren Positionierungsarten ge-

mit Erfolg. Euphorie

und Angst sind dabei Jahresplanung 2007 Monat1 | Monat2 | Monat3 | usw. Jahresvorschau 2008
unsere standigen Be- | Umsatzerlos netto

gleiter. Diese heilit es -

im Griff zu behalten | —Bezogeneleistungen

und zu kontrollieren. | — Materialaufwand

Nehmen Sie sich Zeit Usw.

fiir IThr Unternehmen.

Nur wer verniinftig

Personalkosten

plant, gestaltet und

handelt, behalt die | oo
Kontrolle. Diejenigen, | — Produktivichne usw.
dievon der Gier getrie- | Batriebskosten wie: Die Jahresplanung wird in Monatsabschnitten aufgebaut, uminder
ben werden, bleiben Strom GuVzusinnvollen Zeitabschnitten zufiihren. Indiesen Zeitperioden
auf der Strecke. B . . . . .
rd dann die Planerreichung iiberpriift.
Der Aufbau einer | _Hgjzkosten Wi : IChung tberpru
Unternehmensphilo-

sophie und die Defi-

— Leasinggebiihren

nition von Unterneh-

Verwaltungskosen wie:

menswerten sind un-
abdingbare Grundge-

— Porto, Frachten

Der Unternehmensplan ist detailliert aufgebaut, um alle Bereiche
derKosten zu erfassen und Transparenz zu schaffen.

danken eines Unter- | —Biromaterial
nehmers.Vielleicht sa- Vertriebskosten wie:
gen Sie: ,Habe ich :
doch.“ Aber stimmt | —Kundenbewirtung
das wirklich? Haben | _yyndenveranstaltung

Sie sich die nétige Zeit
genommen, um Ihre

Investitionen

Philosophie zu entwi- | Sondereffekte
ckeln wund aufzu-
schreiben? Gemeint ppp3 Quelle: Claudia Huhn/Grafik: Oemus Media AG

ist: Thre ganz personli-

che! Nicht die, die Ihr Umfeld
von Thnen erwartet. ,Every-
bodys darling“ sein zu wollen
ist zwar schon, wird Sie
aber nicht erfolgreich wer-
den lassen. Ihr Charakter,

fluss auf Ihr Unternehmen
haben, wenn sie gelebt und
sowohl nach innen als auch
nach auBlen kommuniziert
werden. Dies fillt jedoch
vielen Unternehmern sehr

den?“ Ist diese Grundlage ge-
schaffen, gilt es sie mit Leben
zu fiillen.

Haufigste Antwort auf die
Frage nach der Positionie-
rung ist: ,Meine Positionie-

fallen ist. Preisdiskussionen
oder das Schielen nach
preisgiinstigeren Mitbewer-
bern zum Beispiel passen
nicht zu dieser Positionie-
rung.

Quelle: Claudia Huhn/Grafik: 0Oemus Media AG

Wie auch immer Ihre Positio-
nierung aussehen mag, sie
kann nur dann Erfolg zeigen,
wenn Sie sie konsequent le-
ben und nicht den Versuch
unternehmen, al-
len unterschied-
lichen Anspriichen
auf dem Dental-
markt gerecht wer-
den zu wollen.

Abb. 1 zeigt analog
zum Einzelhandel
die mogliche Ent-
wicklung auf dem
Dentalmarkt. Wo
finden Sie sich mit
Ihrem Unterneh-
men wieder? Wel-
che Konsequenzen
hatte eineklar defi-
nierte Positionie-
rung fiir Sieund Ihr
Unternehmen?

2. Zieldefinition/Unter-
nehmensplanung

Frage: Wie lauten Ihre Unter-
nehmensziele, handeln Sie ge-
plant?

Als Unternehmer haben Sie
sich entschieden, die Heraus-
forderung der Marktverdn-
derungen anzunehmen. In
Threr Kernkompetenz als
Zahntechniker sind Sie
Profi. Aber wie ist Ihre Vor-
stellung tiber die wirtschaftli-
che Entwicklung Ihres Unter-
nehmens im neuen Ge-
schéftsjahr oder gar in den
Folgejahren?

Thre unternehmerische Ver-
antwortung endet nicht
bei der Qualitdt der Arbeiten
und der Kundenzufrieden-
heit. Sie sind fiir ihre Familie,
ihre Mitarbeiter, Lieferanten,
Banken, einfacher gesagt, fiir
alle Menschen und Unterneh-
men, die in irgendeiner Form
mit Threm Unternehmen in
Verbindung stehen, verant-
wortlich. Zuletzt miissen Sie
selber auch noch fiir sich und
Thre eigene Gesundheit Ver-
antwortung iibernehmen.
Unternehmensplanung  als
Schlagwort hat jeder schon
einmal gehort. Allerdings
wird dieses weitldufige Feld
gerne dem Zufall iiberlassen.
Was sich dahinter verbirgt, ist
héufig fiir viele ein Buch mit
sieben Siegeln. Dabei handelt
es sich nicht um abstrakte
Zahlenspiele,sondernum den
Aufbau von Transparenz und
die Gestaltung von Sicherheit
fiir die Zukunft. Planung kann
ungeliebte Uberraschungen
und unbequeme Gespriche
mit der Bank verhindern.

Der Aufbau einer sinnvollen
und fiir den Handwerks-
betrieb ibersichtlichen Pla-
nung sollte einfach und lo-
gisch gestaltet sein. Als Pla-
nungsbasis ist die wichtigste
GroBe der zu erreichende
Umsatz einer Planungspe-
riode. Einfacher ausge-
drickt: ,,Wie lautet Ihr Unter-
nehmensziel?“ Hier ist nicht

Fortsetzung auf Seite 6
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die Wunschgrofie entschei-
dend, sondern der realistisch
zu erreichende Umsatz, der
mit der Ausrichtung und den
vorgehaltenen Ressourcen
erzielt werden kann. Eine
iiberzogene Zielerwartung

sdtze erarbeitet? Lassen sich
Bestandskunden im Umsatz
ausbauen? Welche Bereiche
Ihres  Produktspektrums
sind zukunftsorientiert und
wirtschaftlich?

Erstellen Sie eine Kunden-
analyse, in der Sie Ihre Kun-
den in Umsatzkategorien

Personalplanung kommt
spatestens dann zumTragen,
wenn Sie tiber die technische
Ausrichtung Ihres Unterneh-
mens fiir die ndchsten Jahre
nachdenken.

Beschiiftigen Sie die Mitar-
beiter, die notwendig sind,
um den Erfolg zu erzielen,

Ist es mehr? Dieser Wert
ist auch entscheidend fiir
die Wirtschaftlichkeit Thres

Unternehmens.
sKlappern gehort zum
Handwerk!“, eine Binsen-

weisheit, die Geld kostet und
in der Zukunft immer wich-
tiger wird. Planen Sie Ver-
triebskosten nicht, kann die
eine oder andere Vertriebs-
mafBnahme im Laufe eines

Jahres nicht reali-

Personal- Name

nummer

Summe inkl.
VWL-/DV-/AG-
Anteil

Basishezug
Brutto

Januar Februar Marz

siert werden. Alle
verbleibenden
Kennzahlen wie
Wareneinsatz,

April

Miete, Fuhrpark,

itherfiihren.

Die Personalplanung ist in
den Unternehmensplan zu

usw. sind selbst-
verstandlich
ebenfalls in der
Planung zu erfas-
sen. Es handelt

Abb. 4

spiegelt nicht die Realitét wi-
der und fiihrt schnell, bei
richtigem Umgang mit der
erarbeiteten Planung, zu
Korrekturbedarf.

Den erzielbaren Umsatz er-
halten Sie durch die genaue
Analyse Threr Kundendaten.
Welche Umsétze haben Ihre
Kunden in derVergangenheit
bei Thnen getétigt? In wel-
chen Bereichen der Zahn-
technik wurden diese Um-

fA4d Adresse

Dipl.-Kffr. Claudia Huhn

C&T Huhn

Tel:08841/489889
Fax:08841/4898 90

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

Uwe Heermann
Unternehmerberatung
Tel.:02455/398813
Fax:02544/3988 14

E-Mail:
u.heermann@th-besserberaten.de
www.th-besserberaten.de

Christian Thiesen
Unternehmerberatung
Tel.:07736/92 2807
Fax:07736/92 2808

E-Mail:
c.thiesen@th-besserberaten.de
www.th-besserberaten.de

Kurzvita

Diplom-Kauffrau/Padagogin
Claudia Huhn

e Seit 1999 Trainerin, Beraterin und
Coach fiir Dentallabore und Zahn-
arztpraxen

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

einteilen. Bei der Analyse
sind neben den harten auch
weiche Faktoren, wie Pro-
duktportfolio, Kulanzerwar-
tung, Zahlungsverhalten etc.
wichtig (s. Abb. 2).

Auf der Basis dieses Uber-
blicks tiiber Ihre Kunden-
struktur ist es nun moglich,
einen Umsatzplan kunden-
bezogen zu erstellen. So kon-
nen Sie innerhalb des Pla-
nungsvorgangs die Entwick-
lung jedes einzelnen Kunden
anhand von gezielten MaB-
nahmen planen und die da-
zugehorigen Marketing- und
VertriebsmaBnahmen  be-
riicksichtigen. Solche MaB-
nahmen sind immer mit Kos-
ten verbunden. Also ist auch
dieser Bereich in der Pla-
nung zu fixieren.

Abb. 3 enthilt einen Auszug
aus der Gliederung der
Unternehmensplanung, die
alle wichtigen KenngroBen
beinhalten muss. Mit den
daraus gewonnenen Kenn-
zahlenlassensich Frithwarn-
systeme einfiihren, die es Ih-
nen ermoglichen, auf Abwei-
chungen von den Planzahlen
effektiv zu reagieren.

Gerne vernachléssigte Kern-
grofien einer jeden Planung
sind die Personalplanung
(s.Abb.4),das Unternehmer-
gehalt und die Vertriebspla-
nung. Die Wichtigkeit der

A

Zahntechniker
Uwe Heermann

e Seit 2000 im Bereich Labororgani-
sation und -steuerung tatig

e Griindung der Unternehmerbera-
tung Thiesen & Heermann im Jahr
2007

Quelle: Claudia Huhn/Grafik: 0emus Media AG

den Sie sich wiinschen? Mit
welchen Kosten haben Sie zu
rechnen, um Kontinuitiat und
Motivation innerhalb der
Mitarbeiter aufzubauen und
zu erhalten? Das Gehalt ei-
nes Mitarbeiters wird nicht
ohne Grund auch als Hygi-
enefaktor bezeichnet. Es ist
der finanzielle Bereich, in
dem sich der Mitarbeiter fiir
seine geleistete Arbeit wohl-
fuhlt. Befassen Sie sich mit
dem Gehaltsgefiige der Mit-
arbeiter. Ist Thr Vergiitungs-
system zielorientiert? Ist das
System flexibel genug, um
auf Marktschwankungen zu
reagieren? Planen Sie auch
mogliche Uberraschungs-
pramien fiir den Mitarbeiter
ein. Eine oft nicht nur ver-
nachldssigte, sondern sogar
vergessene Grofe innerhalb
der Planung ist das Unter-
nehmergehalt. Viele Unter-
nehmer Dbetrachten den
Uberschuss am Ende des Mo-
nats als ihr Gehalt. Manch
anderer entnimmt sich einen
Betrag, von dem er meint, er
wird schon angemessen sein.
Was sind Sie fiir das Unter-
nehmen wert? Planen Sie ein
realistisches Gehalt. Sie soll-
ten der ,gehaltsintensivste“
Mitarbeiter sein. Sie tragen
das unternehmerische Ri-
siko. Wo ist Ihr Hygienefak-
tor? Sind es z.B. 7.000 Euro?

Zahntechniker/Kaufmann
Christian Thiesen

e Seit 2001 im Bereich Labororgani-
sation und -steuerung tatig

e Griindung der Unternehmerbera-
tung Thiesen & Heermann im Jahr
2007

Das C&T Huhn-Team betreut Dentallabore umfassendim Bereich Vertrieb und Unternehmensfiihrung, entwickelt Schritt fiir Schritt
die notwendigen Fahigkeiten und Kernkompetenzen eines Dentallabores in den Bereichen Neukundengewinnung, professionelle
Bestandskundenbetreuung (CRM), Kommunikation und Unternehmensfiihrung, um im Team fit fiir den Gesundheitsmarkt der Zu-
kunft zu sein. C&T Huhn stellt Handwerkszeug und Unterstiitzung ftir mehr Erfolg in Dentallaboren und Zahnarztpraxen zur Verfi-

gung.

Die Unternehmerberatung Thiesen & Heermann unterstiitzt Dentallabore bei der wirtschaftlichen Planung. Sie erstellt individuell
aufdie Bedtirfnisse eines Dentallabors zugeschnittene, praxisorientierte Controllingsysteme und begleitet ihre Kunden bei der Ein-
fihrung und Umsetzung dieser Systeme in den Arbeitsalltag. Die Optimierung von Laborablaufen gehért ebenso selbstverstand-
lich zu ihren Tatigkeitsfeldern wie eine anlassbezogene Malnahmenplanung im Rahmen des Krisenmanagements.

sich bei diesen
Einzelpositionen
um Kosten, die nur zum Teil
vom Umsatz abhéngig sind.
Abgesehen vom Material-
einsatz, der prozentual dem
Umsatz zugeordnet werden
kann, sind die meisten Kos-
ten fixe Kosten, die sich nicht
kurzfristig beeinflussen las-
sen.

Die beste Planung und die
groBten Ziele werden sich
nur erfiillen, wenn Sie Ihr
Umfeld daran teilhaben las-
sen. Sprechen Sie iiber Ihre
Vorhaben. Kommunikation
ist das A und O. Fiihlen Sie
sich nicht als Einzelkdmpfer.
Nutzen Sie alle Mitarbeiter
um den Erfolg zu erzielen,
den Sie verdient haben.

3. Erfolgsfaktor: Um-
setzung in die Praxis

Frage:Wiesieht die erfolgrei-
che Umsetzung der Basisar-
beit und der Unternehmens-
planung in die Praxis aus?
Die Definition der Werte, die
Ableitung einer Unterneh-
mensphilosophie, eine per-
fekte Marktpositionierung
sowie die Definition Ihrer
Unternehmensziele und die
Erstellung einer aussage-
kréftigen Planung sind nur
die halbe Miete. Ohne die
Umsetzung und denTransfer
in Thren Betrieb sind alle zu-
vor genannten wichtigen
unternehmerische Basisauf-
gaben nur Makulatur.

I. Unternehmenskommuni-
kation und Mitarbeiterfiih-
rung

Kommunikation fallt nicht
jedem Menschen leicht.
Trotzdem ist ein hohes MaB
an Kommunikation eine un-
abdingbare Voraussetzung
fiir Erfolg in einem Dentalla-
bor. Unternehmen, egal wel-
cher GroBe, sind kompli-
zierte, feinfiihlige Gebilde.
Ohne eine gesteuerte Kom-
munikation wird Erfolg er-
schwert. Diesbeginntbeider
eigentlich einfachen Weiter-
gabe auftragsbezogener
Kundenwiinsche, gefolgt
von abteilungsiibergreifen-
der Kommunikation bis hin
zu Neiddiskussionen, her-
vorgerufen durch ,Tratsch®
innerhalb der Belegschaft ei-
nes Betriebes.

Es muss festgelegt sein, wel-
chen Weg eine Kundeninfor-
mation nimmt und wie sie
verbreitet wird. Ebenso sind
Entscheidungen z.B. iiber
Verdnderungen gesteuert
einzubringen. Das Lob eines
Kunden sollte ebenso bei
dem Betreffenden ankom-
men wie eine Reklamation.
Erfolgreiche Unternehmen
pflegen seit Langem eine

Nr.1 | Januar2007 | www.zt-aktuell.de

sehr ausgeprigte interne
Kommunikation mit ihren
Mitarbeitern. Dies gilt so-
wohl fiir die Kommunika-
tion vom Vorgesetzten in
Richtung Mitarbeiter als
auch umgekehrt. Der Weg
aus der Belegschaft heraus
zu den Vorgesetzten wird
dabei als ein absolut wich-
tiger Weg erachtet. Hieraus
ergibt sich Wertschitzung
und Anerkennung. Daraus
wiederum entstehen Moti-
vation und Innovation.

Die interne Kommunika-
tion ist in erster Linie eine
personliche Kommunika-
tion, die sowohl in verbaler
als auch schriftlicher Form
stattfinden muss. Das Ein-
fihren einer zielorientier-
ten Kommunikationskultur
obliegt der jeweiligen Fiih-
rungskraft. Die Mitarbei-
ter,angefangenbeiden Rei-
nigungskréften, tber die
Boten und Verwaltungsmit-
arbeiter bis hin zu jedem
Mitarbeiter in der Technik
sollten die Unternehmens-
werte und die Unterneh-
mensphilosophie kennen
und leben. Dies kann z.B.
dadurch unterstiitzt wer-
den, dass Ausziige aus den
Unternehmenswerten und
der Unternehmensphiloso-
phieim Betrieb ausgehdngt
werden. Die Ziele des
Unternehmens aus der
Unternehmensplanung
sollten den Mitarbeitern
ebenfalls vermittelt wer-
den. Nur so erreicht man,
dass sich die Mitarbeiter
ernst genommen fiihlen
und in die richtige Rich-
tung arbeiten, also das
Richtige tun.

Aus der Kultur der inter-
nen Kommunikation erge-
ben sich die Grundlagen
fiir die externe Kommunika-
tion. Betriebe mit einer wer-
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teorientierten, offenen inter-
nen Kommunikationskultur
haben esleichter,eine kunden-
orientierte, externe Kommu-
nikation aufzubauen. Auch
diese muss zwingend ebenso
wie die interne Kommunika-
tion von den Fihrungskraf-
ten eines Dentallabors vor-
gelebt werden. Nur das, was
Sie selbst kommunikativ
leisten, konnen Sie von Ih-
ren Mitarbeitern erwarten.
Wie sprechen Sie zum Bei-
spiel von und tiber Ihre Kun-
den?

Neben einem hohen Maf an
Kommunikation sowie einer
zielorientierten Mitarbeiter-
fithrung wird der zukiinftige
Erfolg eines Dentallabors
aber auch von der techni-
schen Ausriistung und der
Qualifikation seiner Mitar-
beiter maBgeblich beein-
flusst.

Stellt sich die Frage: ,,Wie
sieht der zahntechnische Be-
trieb der Zukunft aus?“

II. Technische Ausriistung
und Qualifikation der Mitar-
beiter

An dieser Stelle die be-
rithmte Glaskugel zu bemii-
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ZEITUNG

Kursauszug Labormanage-
ment

Seminarprofil: In der Zukunft
sind Unternehmer gefragt, die
mit Weitblick, Sensibilitat, Mut
und Zuversicht die Chancen des
sich im Wandel befindlichen
Marktes fiir sich nutzen. Unter-
nehmer, die einen guten Teil
Ihrer Arbeitszeit an lhrem
Schreibtisch und nicht an lhrem
Arbeitstisch in der Technik ver-
bringen. Am Schreibtisch ent-
stehtinder Zukunftder Erfolgim
Dentallabor.

e (rundlagen des Labormanagements

¢ Unternehmensplanung/-steuerung

e Unternehmenskommunikation  und
Mitarbeiterfiihrung

e Technische Ausriistung und Qualifika-
tion

e EffizienterVertriebund Vertriebssteu-
erung

e Controlling und effektive Frihwarn-
systeme

e Selbstmanagement

Zielgruppe: Laborinhaber, Laborfiih-
rungskrafte

Dauer:3x2 Tage

Termine: Grofraum Augsburg: 25./26.
April 2007 und 23./24. Mai 2007 und
14./15. Juni 2007

GroRraum Hannover: 06./07. September
2007 und 11./12. Oktober 2007 und
08./09. November 2007

Preis: 2.795,00 Euro inkl. Ta_gungsver-
pflegung, zzgl. eventuelle Ubernach-
tungskosten und gesetzlicher MwSt.

Anmeldung unter: www.ct-huhn.de,
siehe Adresskasten

hen, ist sicher iberfliissig.
Das allgemein zum ,schlimms-
ten Jahr der Zahntechnik®
erkorene Jahr 2005 mit den
Nachwehen der Gesund-
heitsreformbisin den Herbst
hinein, war nur die Fortset-
zung eines sich grundsitz-
lich verdndernden Marktes.
Die Reduktion der Produk-
tivkrafte in der Zahntech-
nik, begleitet vom Sterben
einiger Zahnarztpraxen in
Deutschland, wird sich wohl
fortsetzen. Dies, obwohl der
Bedarf an Zahnersatz bis
zum Jahr 2020 sogar noch
steigen wird. Die nicht auf-
zuhaltende Einfuhr aus EU-
und Nicht-EU-Lidndern hat
dabei ebenso Einfluss wie
die fortschreitende Automa-
tisierung. Hierbei ist es im-
mer wieder erstaunlich, wie
einige Hersteller von soge-
nannten CAD/CAM-Syste-
men in der Lage sind, atem-
beraubende Amortisations-
berechnungen fiir Einzelbe-
triebe aufzustellen. Sicher
ist, dass es kurzfristig ein
oder mehrere Systeme ge-
ben wird, die in der Lage sind,
kostengiinstig und in an-
nehmbarer Qualitat Teil-
oder Gesamtleistungen zu
fertigen. Wahrscheinlich ist,
dass eine solche Fertigungs-
anlage nicht in einem Labor
stehen wird, sondern das
Labor allein iiber Scanner
und entsprechende Software
verfiigt. Ebenso wahrschein-
lich ist, dass einige , Unver-
besserliche“ dafiir sorgen
werden, dass eine mogliche,
verniinftige Marge des La-
bors an dieser Herstellungs-
art zeitnah Richtung Null
sinken wird.
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Universelle Kompakt-Frastechnik: Gutes Werkzeug -bessere Arbeit

Fiinf Jahre ist es nun her, dass Zahntechnikermeister Claus Kiichler mit seinem Fris- und Ubertragungssystem , Telemaster® die moderne Fristechnik
revolutioniert hat. Anfang 2006 sorgte dann seine neueste Entwicklung fiir Aufsehen: Ein auf den ,c.k.telemaster“-Frassockel und die dazugehorige
Ubertragungsspinne abgestimmtes Kompakt-Frasgerat, das mit sémtlichen marktiiblichen Frassockeln und Modelltrdgern kombiniert werden kann.

Im nachfolgend beschriebe-
nen Fall stellte sich in der
Praxis eine Patientin mit
Kreuzbiss in der Front vor.
Gleichzeitig glitten die buk-
kalen Hocker ihrer linken
Oberkieferseitenzdhne pala-
tinal an den Seitenzéhnen des

Abb. 1: Die Ausgangssituation: Kreuzbiss in der Front und Zéhne mit Lockerungsgrad 3.

Abb. 2: Die einartikulierten Modelle verdeutlichen die Progenie des Unterkiefers.

Abb. 3: Schon opak: Das Meistermodell mit vollkeramischen Primarteilen aus IPS e.max

Press nach dem Uberabdruck.

Unterkiefers vorbei und der
Unterkiefer war progeniert
(Abb. 1). Mit Lockerungsgrad
3 waren die Pfeilerzihne
recht instabil, sodass die alte
Briicke von 11 bis 16 entfernt
werden musste. Als Behand-
lungsziel sollte die Patientin

(Foto: Bartels, Miinchen)

mit einer teleskopierenden
Prothese auf Vollkeramikpri-
madrteilen versorgt werden.
Langfristig sollte die Pro-
these zu einer abnehmbaren
teleskopierenden Briicke um-
gearbeitet und spiter mithilfe
von Implantaten die Zahl ih-

rer Pfeiler erweitert werden.
Zu diesem Zweck wurden zu-
néchst die erhaltungswiirdi-
gen Zdhne 21, 23 und 25
préapariert und nach der Ab-
drucknahme die Modelle ein-
artikuliert (Abb. 2). Anschlie-
Bend wurden aus hoch opa-

ken IPS e.max Press Glas-
keramik-Rohlingen vollke-
ramische Primairteile ge-
presst. Das Meistermodell
zeigt nach dem Uberab-
druck, dass - unabhingig
von der Farbe des préaparier-
ten Stumpfes — Primérteile

Abb. 6: Die Pins werden kopfiiber in den Telemaster gesteckt und Frasstiimpfe hergestellt.
Nach dem Ausharten stehen alle Pins in den Primarteilen absolut parallel.

Abb.7: Telemaster-mill kann tiber verschiedene Adapter mitden Turbinenaller géngigen Her-
steller kombiniert werden. Arbeiten bei Nasskiihlung macht dem Frasgerat nichts aus. Ne-
ben Zeitvorteil und uneingeschrankter Beweglichkeit zeigt sich gerade beim Nassschleifen

der groRe Vorteil gegentiber Gipssockeln.

Hersteller kombiniert werden.

Abb. 8: Arbeiten bei Nasskiihlung macht dem Frasgerat nichts aus. Neben Zeitvorteil und
uneingeschrankter Beweglichkeit zeigt sich gerade beim Nassschleifen der groRe Vorteil

gegeniiber Gipssockeln.

méaRig dinne Wandungen.

Abb. 4: Ohne langes Warten: Die Metallarme des Telemaster werden tiber den Teleskopen
ausgerichtet. Die Pins werden abgesenkt und mit Pattern Resin-Kunststoff an den Teles-

kopen befestigt. Im Vergleich mit starren Ubertragungsspinnen ist die Zeitersparnis enorm.

Abb. 5: Kein Verkanten: Lost man die Verbindungsschrauben der Schwenkarme, bleiben
die Primarteile beim Hochziehen des Bohrfutters mit den Pins auf dem Modell zurtick —
auch bei divergierenden Stumpfachsen.

Abb.9: Nachfrasen mit Diamantschleifkdrpern mit 1°-Winkel. Vorsichtbeim Ausarbeiten:
Wer zu stark anpresst, bricht die Rander ab.

Abb. 10: Nur mit Gummi: Die Primérteile werden auch hochglanzpoliert. Damit sie den
1°-Winkel behalten, hat der Telemaster Abziehsteine mit definierten Winkeln.

Abb. 12: Die Kunststoffképpchen werden mit einer geeigneten Technikmaschine be-
arbeitet. Uber Adapter kann Telemaster-mill mit den Technikmaschinen aller géngigen

Abb. 13: Damit die Gummipolierer dem Winkel der Primérteile entsprechen, konnen sie
am Abziehdiamanten immer wieder definiert abgezogen werden — das sorgt fiir gleich-

Abb. 14: Die Girlanden modelliert man aus Wachs.

Abb. 15: Prazise und leicht: Die gegossenen Sekundarteile sind gleichméaRig diinn und
wiegen zusammen nur 1,3 Gramm.
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aus opaken e.max Press-
Rohlingen immer &sthetisch
aussehen (Abb. 3). Gleich-
zeitig ist das Material mit
400 MPa ausreichend fest.

Gedanklich und tech-
nisch alles beweglich

Mit dem Telemaster werden
die Primaérteile in den Frés-
sockel iibertragen. Dazu wer-
den bewegliche Metallarme
einfach an die Magnetplatte
des Telemaster geheftet und
konnen dank ihrer Be-
weglichkeit miihelos direkt
iber jedem Teleskop ausge-
richtet werden (Abb. 4). Uber
Schrauben koénnen dann von
diesen Schwenkarmen Pins
abgesenkt werden und daran
mit Pattern Resin-Kunststoff
die Teleskope befestigt wer-
den. Dadurch, dass alle Te-
leskope nacheinander — und
im Gegensatz zu Ubertra-
gungsspinnen mit starren Ar-
men - ohne Warterei durch
zwischenzeitliches Aushér-
ten des Kunststoffes an die
Pins geheftet werden kon-
nen, entsteht fiir den Zahn-
techniker hier ein enormer
Zeitvorteil, der sich umso
starker auswirkt,je mehrTeile
zu fixieren sind. Nun 16st man
die Verbindungsschrauben
der Schwenkarme mitsamt
der Pins und zieht mittels
der Hohenverstellung des
Frasgerites die gesamte
Ubertragungsspinne nach
oben ab. Die Primérteile blei-
ben dabei gemeinsam mit
den Pins auf dem Modell zu-
riick. Sorgen beim Abziehen
mit Ubertragungsspinnen mit
starren Armen divergierende
Stumpfachsen regelmiBig
fiir Schwierigkeiten, soistdas
Abziehen mit demTelemaster
kein Problem (Abb. 5).

Die Frasstiimpfe werden ein-
fach hergestellt, indem man
die Pins mit den fixierten Pri-
maérteilen in die Bohrungen
des AuBenrings am Telemas-
ter steckt und festschraubt.
Danach zeigt die Kronenin-
nenseite nach oben und die
Primérteile werden mit einem
geeigneten Kunststoff aufge-
fillt und von oben mit der
Ubertragungsspinne ein Pin
in den Kunststoff hinabge-
lassen (Abb. 6).

Nach dem Aushérten stehen
alle Pins in den Primérteilen
absolut parallel. Nachge-
frast werden die parallelen
Wénde der Primérteile dann
wassergekiihlt im Telemas-
termill-Frasgerat (Abb. 7).
Telemaster-mill ist speziell
fiir das Arbeiten unter Nass-
kiihlung entwickelt worden
und kann tiber verschiedene
Adapter mit den Turbinen
aller gangigen Hersteller
kombiniert werden. Dazu
steckt man die Fréasstiimpfe
nun einfach richtig herum
in den Sockel, stellt das
Frasgerit in die dafiir kons-
truierte  Schleifbox mit

Fortsetzung auf Seite10
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Abb. 16: Das Tertidrgeriist wird am einfachsten aus Pattern Resin modelliert . ..

Fortsetzung von Seite 8

Auffangwanne und kann fré-
sen. Neben dem Zeitvorteil und
der uneingeschrankten Beweg-
lichkeit des Sockels, zeigen
sich jetzt beim Nassschleifen
die groBen Vorteile gegeniiber
Gipssockeln (Abb. 8).

Arbeiten ohne Druck

Beim Ausarbeiten vonVollke-
ramikgeriisten sind die rich-

ANZEIGE

tigen Schleifinstrumente un-
erlidsslich. Werden die fal-
schen  Schleifinstrumente
verwendet oder ist die Dreh-
zahl oder der Anpressdruck
zu hoch, konnen die Réander
abplatzen. In unserem Fall
frasen wir mit Diamant-
schleifkdrpern von Komet
mit 1°-Winkel (Abb. 9). Da-
nach werden die Primérteile
noch mit Gummipolierern
fein auf Hochglanz abgezo-
gen.Damit die Primérteile ih-
ren 1°-Winkel behalten, er-

Abb. 17 ... und aus einer CoCrMo-Legierung gegossen.

lauben spezielle Abzieh-
steine von Komet mit defi-
nierten Winkeln, dass die
Gummierer immer wieder
mit der gewilinschten Grad-
zahl abgezogen werden kon-
nen (Abb. 10). Alle Primér-
teile werden herausgenom-
men, starr fixiert oder auf ih-
ren Sticks um die eigene
Achse gedreht. So kann dann
Pattern Resin leicht aufgetra-
gen werden, um daraus Se-
kundérteile zu modellieren
(Abb. 11).

Abb. 18: Ein Set-up hilftbeim Aufstellen.

Diese Kunststoffkdppchen
werden mit einer geeigneten
Technikmaschine bearbeitet.
Telemaster-mill kann iiber
mitgelieferte Adapter mit den
Technikmaschinen der meis-
ten Hersteller kombiniert
werden (Abb. 12).

Wihrend des Schleifens wer-
den die Gummipolierer mit
dem Abziehdiamanten im-
mer wieder so abgerichtet,
dass die dem Winkel der
Primérteile entsprechen -
dann sind die Wandungen der
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Abb. 19: Nach der Fertigstellung erkennt man im Artikulator schon die aufge-

|6sten Bissanomalien.

Sekundarteile
schon  gleich-
maéBig und Ma-
terial sparend
diinn (Abb. 13).
Die Girlanden
modelliert man
aus Wachs
(Abb. 14). Die
gegossenen
Sekundarteile
passen prizise,
sind diinn und
zusammen
nur 1,3 Gramm
schwer (Abb.

Abb. 20: Zum Abschluss: In die Bohrungen der Sekundarteile werden Friktions-
elemente aus Silikon eingepasst.

15). In die
approximale
Bohrung wird
spater ein Frik-
tionselement
eingesetzt. Das
Tertidrgeriist
wird am ein-
fachsten aus
Pattern Resin
modelliert
(Abb. 16) und
aus einer Co-
CrMo-Legie-
rung gegossen
(Abb.17).

Der vorerst letzte
Schliff

Die Z&hne werden nach
einem zuvor angefertigten
Set-up aufgestellt und als
Wachsaufstellung anprobiert
(Abb. 18). Zur Fertigstellung
wird das Geriist mit Opaker
zahnfarben und rosa abge-
deckt und die Basis aus
Kunststoff gepresst, ausgear-
beitet und poliert. Im Artiku-
lator erkennt man schon die
aufgelosten Bissanomalien
(Abb. 19). Zuletzt werden in
die Bohrungen der Sekun-
darteile noch Friktionsele-
mente aus Silikon eingepasst
(Abb. 20).

Teleskop- und Konus-
kronen schnell, einfach
und prézise Uibertragen

Selbst wenn es sich in unse-
rem Patientenfall nur um eine
vorlaufige Zwischenlésung
handelt, mit der die Patientin
nach der Extraktion ihrer
nichterhaltungswiirdigen
Ziahne versorgt wurde, zeigt
sich, um wie viel leichter uns
Zahntechnikern Arbeiten fal-
len, wenn wir das richtige
Werkzeug besitzen undTeles-
kop- und Konuskronen we-
sentlich schneller, einfacher
und préziser vom Meistermo-
dell in einen Fréassockel iiber-
tragen werden konnen, als es
langwieriges und starres Ar-
beiten mit Gips jemals erlau-
ben wird. Bis zur endgiiltigen
Versorgung haben wir den
Biss um circa zwei Millimeter
angehoben und die disgnathe
Bisslage mit dem einseitigen
Kreuzbiss aufgelost (Abb.
21).Die Umarbeitung zu einer
abnehmbaren teleskopieren-
den Briicke auf Implantat-

Abb. 21: Kreuzbiss aufgeldst und Bisslage um zwei Millimeter gehoben.

(Foto: Bartels, Miinchen)

Pfeilern folgt in einigen Mo-
naten. Schon mit dieser
Zwischenlosung ist die Pa-
tientin sehr zufrieden.

Danksagung: Mein herz-
licher Dank fiir die hervorra-
gende Zusammenarbeit gilt
dem Team der oralchirurgi-
schen Zahnarztpraxis Dr. med.
dent.Tilo Bartelsin Miinchen
(www.dr-bartels.de).
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Zahntechnisch denkende Software fiir virtuelle Geriistkonstruktion

Das Zirkonoxid-Vollkeramik-System Cercon smart ceramics erfahrt aktuell eine wesentliche Erweiterung durch die Software Cercon art. Ihre zahntechnische
Denkweise ermoglicht dem Anwender die Konstruktion von Kronen und Briicken am Bildschirm, wie beim klassischen Arbeiten im Labor. Analog der hand-
werklichenVorgehensweise entstehen so virtuell Geriiste. Dabei kommen die Computermaus und die systemeigene Funktionseinheit Cercon move zum Einsatz.

I

I

: '
-

Links die , Supermaus” Cercon move, rechts die normale Maus — damit geht die Kronen- und Briickenkons-
truktion am Bildschirm von der Hand wie mit Artikulator und Modellierinstrument.

Die virtuelle Geriistkons-
truktion bietet gegeniiber
der Kklassischen Wax-up-
Technik denVorteil groBerer
Schnelligkeit bei der Ferti-
gung von Restaurationen.
Dieser Tatsache tragen die
jingsten Erweiterungen des
Cercon smart ceramics-Sys-
tems Rechnung. Die Laser-
scanner-Einheit Cercon eye
und die speziell daraufzuge-
schnittene CAD/CAM-Soft-
ware Cercon art schaffen
hier ideale Voraussetzun-
gen fiir die effiziente und
wirtschaftliche Konstruk-
tionsarbeit am Bildschirm.
Dadurch kénnen Modellun-
terlagen digitalisiert und
anschlieBend mithilfe der
komfortablen Software pra-
zisevirtuelle Geriiste daraus
konstruiert werden. Die so
gewonnenen  Datenséatze
lassen sich dann ganz ein-
fach an die im Labor vor-
handene Cercon brain-Ferti-
gungseinheit  iibertragen
oder auch online an ein Ko-
operationslabor senden.

Nachdem die vom Scanner
erfassten Messdaten des
Meistermodells vorliegen,
errechnet die Software zu-
nidchst die Préparations-
linien und schligt ein kom-
plettes Gertist vor. Gleich zu
Beginn erhélt die Konstruk-

tion bereits flieBende Uber-
gidnge — ohne klobige Ver-
binder oder andere nur
behelfsmiBige Formgebun-
gen. Selbstverstdndlich kann
aber alles nachtréglich ,in
Echtzeit“ modifiziert wer-
den. ,Aufbauen“ oder ,Zu-
ricknehmen® ist jederzeit
moglich - vollig ohne Mate-
rialeinsatz!

Die Arbeit mit Cercon art
erfolgt im Wesentlichen
iUber eine Reihe von Schalt-
flaichen am oberen Bild-
schirmrand sowie iber
drei Schieberegler darun-
ter.Zum Beispiel klickt man
auf ,Ausrichten der Ach-
sen“, auf ,Modellieren der
Verbinder“ oder auf ,Ge-
staltung der Kéappchen®.
Alles Weitere wird einfach
nur liber die drei Schiebe-
regler erledigt. So kénnen
beispielsweise Kaufldchen
umgestaltet, Konnektoren
verjliingt oder stidrker mo-
delliert werden. Dabei
denkt die Software mit: Sie
gibt automatisch Warnhin-
weise, falls die Konstruk-
tion Schwachpunkte auf-
weist.Wenn etwa einVerbin-
der unter die empfohlene
Mindeststidrke geréat, wird
er beim nichsten Maus-
klick rot eingefarbt. Fehler
sind daher beider virtuellen

Feinste Diamantenpolierer

OptraFine aus dem Hause Ivoclar Vivadent fiir
hoch asthetischen Glanz von Keramik-Materialien.

Das Ergebnis der Politur mit OptraFine — dank sehr hohem Diamant-
anteil weist die Restauration beste Glanzergebnisse auf.

Das speziell fiir Keramik-
Materialien  entwickelte,
hoch leistungsfahige Polier-
system OptraFine weist ei-
nen sehr hohen Diamantan-
teil auf und ermoglicht da-
mitrasch einenhoch dstheti-
schen Glanz sowie sehr
glatte Oberfldchen auf Kera-
mik-Materialien. OptraFine
ist autoklavierbar und kann
bis zu zehn Mal wiederver-
wendet werden.

OptraFine ist in
drei verschiedenen
Formen erhaéltlich.
Die Flamme ist fiir
die Bearbeitung des
okKklusalen Reliefs
konzipiert und die
Scheibe fiir die labi-
ale Seite der Front-
zdhne sowie grofle
Approximalfla-
chen. Der Kelch ist
universell einsetz-
bar und eignet sich
vor allem sehr gut
zur Politur der Hocker im Sei-
tenzahnbereich. m

Al Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH

Postfach 1152

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

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

¥

mit der ,Super-
| Computer-
maus“ Cercon
move lasst sich
dariiber hinaus
alles so drehen
und betrach-
ten, als hitte
man ein reales
Modell im Ar-
tikulator  vor
sich. Kurzum,
die Arbeit mit
der Software
Cerconartmacht
einfach SpaB und entlastet
dabeiden Zahntechniker von

Dabei denkt die Software Cerconart mit, macht zum Beispiel einen Start-Vor-
schlag und gibt Warnungen, falls die Konstruktion Schwachpunkte aufweist.

Konstruktion leicht vermeid-
bar. Und im Zusammenspiel

Routineaufgaben. Mit der

Wahlmoéglichkeit, sowohl
klassisch manuell per
Wachsmodellation und

CAM-gestiitzt mittels Cer-
con brain oder virtuell per
Hightech-Instrumentarium
und CAD/CAM-gestiitzt
iiber Cercon eye zu arbei-
ten, eroffnen sich dem
Zahntechniker viele zu-
sétzliche Gestaltungsfrei-
heiten beim Einsatz von
Cercon smart ceramics.
Und in dieser Optionsviel-
falt liegen auch groBe wirt-
schaftliche Chancen, damit

das Labor in jeder Situation
die zweckmaéBigste Strate-
gie einschlagen kann. m

Al Adresse

DeguDent GmbH

Jiirgen Pohling

Postfach 1364

63403 Hanau
Tel.:06181/59-57 59

Fax: 06181/59-59 62

E-Mail:
juergen.pohling@degudent.de
www.degudent.de
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Vorteile von Keramik und Komposit

Unter dem Motto , Asthetisch wie Keramik — schonend wie Komposit“ nutzt
SHOFU die physikalischen Eigenschaften von Keramik und Komposit voll aus.

Langjéhrige Erfahrung und
intensive Forschung fiihrten
zur Entwicklung dieses licht-

feine Keramik-Partikel, ein-
gebettet in eine ausfiillende,
organische Polymermatrix.
Mit dieser Mate-
rialzusammen-
setzung ist es ge-
lungen, ein Kom-
posit mit einer
auBerst homoge-
nen Struktur zu
entwickeln, die
zu optimierten
physikalischen
Eigenschaften
und zur Stei-
gerung der d&s-
thetischen Mog-
lichkeiten fiihrt.
Diese Struktur
verleiht CERA-

Das umfassende CERAMAGE AB Set bildet die Basis der SHOFU Kompo-
sit-Linieund ermdglichtdie naturgetreue Reproduktion fiirdie Farbgruppen

AundB.

hartenden Verblendkunst-
stoffes, der die Vorziige von
Komposit und Keramik in
sich vereint. Verglichen mit
konventionellem Komposit,
enthidlt CERAMAGE zu
mehr als 73 Gew.-% mikro-

MAGE keramik-
dhnliche Eigen-
schaften, die so-
wohl bei metall-
unterstiitzten wie bei
metallfreien Front- und Sei-
tenzahnrestaurationen ihre
Stédrken zeigen. So wurde in
CERAMAGE eine Licht-
transmission eingebunden,
die dem natiirlichen Dentin

Optimales Ergebnis

Optimales Ergebnis, minimaler Aufwand. Diese Dar-
stellung passt hervorragend zum neuesten Produkt
von Elephant Dental: Sakura Interaction Spray Glaze.

Eine gebrauchsfer-
tige Glasur in einer
Sprithdose, mit der
die Sakura Inter-
action oder Sakura
Volumia hergestellte
Restauration schnel-
ler glasiert werden
kann. Die wirtschaft-
lichen Vorteile dieses
neuen Produktes sind
allzu deutlich. Neben
einer minimalen Vor-
bereitungszeit weist
die Glasurmasse im-
mer die gleiche Kon-

vorteilhaft auf die
Lichtbrechung an
der Oberfldche aus,
womit eine zuverléas-
sige Lichtweiterlei-
tung erzielt wird. Die
Glasurmasse in der
Sprithdose ist das
gleiche Produkt, das
auch im bekann-
ten Glas geliefert
wird. Jetztallerdings
wurde es um dieVor-
teile einer einfache-
ren und schnelle-
ren Verarbeitung er-

sistenz auf und lésst
sich problemlos auf-
tragen.  AuBerdem
konnen Sie mehrere
Objektezugleichbespriihen,so-
dass der Zeitgewinn noch wei-
ter gesteigert wird. Da die Gla-
surnicht mehr mit einem Pinsel,
sondern im Sprithverfahren
aufgetragen wird, lasst sich
eine sehr gleichmdiBige,
diinne Schicht erzielen. Die
diinne Schichtliegtengander
darunterliegenden Fldche an,
sodass erwiinschte Oberfla-
chenstrukturen nicht verse-
hentlich aufgefillt werden.
Die glatte Schicht wirkt sich

Die gebrauchsfertige Glasur
aus der Sprihdose: Sakura
Interaction Spray Glaze.

weitert. Die weitere
Verarbeitung, etwa
die Backtemperatur,
hat sich nicht geédn-
dert. Fiir weitere Informatio-
nen, rufen Sie bitte unter
Tel. 040/54 80 06-0 an.

[ Adresse

Elephant Dental GmbH

Tibarg 40

22459 Hamburg

Tel.: 040/54 80 06-0

Fax: 040/54 80 06-150

E-Mail: info@elephant-dental.com
www.elephant-dental.com

und Zahnschmelz sehr
nahe kommt. Damit kombi-
niert dieser neue Werkstoff
eine unverfidlschte Farb-
wiedergabe mit  einer
auBergewoOhnlichen Festig-
keit und Elastizitdt und ist
das Komposit der Wahl fiir
Standardarbeiten und hoch
belastete Implantatkons-
truktionen. Mit dem CERA-
MAGE Verblendkomposit-
System lassen sich alle Kkli-
nischen Anforderungen
von Zahnarzt, Zahntechni-
ker und Patienten in physi-
kalischer und asthetischer
Hinsicht zur vollsten Zu-
friedenheit erfiillen. m

Al Adresse

SHOFU Dental GmbH
Am Briill 17

40878 Ratingen
Tel.:02102/8664-0
Fax: 021 02/86 64-64
E-Mail: info@shofu.de
www.shofu.de
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Frastechnologie auch fiir kleine Labore

Der Nachfolger derbewdhrten ZENO®4030 Frasmaschineist da: ZENO®4030 M1.

Die Frasmaschine
ZENO® 4030 M1 ist
der ideale, verbesserte
Partner fiir alle, die
ganz auf Vollkeramik
setzen, aber keine Ab-
striche bei Produkti-
vitdt und Qualitdt ma-
chen wollen. Die Fréis-
maschine ZENO® 4030
M1 eignet sich eben-
falls zur Serienferti-
gung dentaler Anwen-
dungen auf Basis der
Materialien Zirkon-
oxid (ZENO® Zr) und
Kunststoff (ZENO®

in einem Programm ab.
Werkzeugvermessung
und Bruchkontrolle
erfolgen vollautoma-
tisch.

Die Fraseinheit ZENO®
4030 M1 mit ihrer kom-
pakten Bauweise und
ihrer hohen Produkti-
vitdt arbeitet gerade
auch in Kkleineren La-
boren besonders wirt-
schaftlich. Der modu-
lare Aufbau gestattet
Zusatzkomponenten-
und Funktionen. Das
Labor bleibt zukunfts-

PMMA). Mit ihrem mo-
dularen Aufbau basiert
die Maschine auf jahre-
langen Erfahrungen und
Weiterentwicklungen im In-
dustriebereich und ist leicht
erweiter- oder nachriistbar.
Ausgereifte und vielfach er-
probte Technik gibt dem La-
bor Sicherheit.

Die Maschine bietet den opti-
malen Einstieg in die Frés-
technologie auch fiir kleine
Labore. Das hervorragende

Die neue Frasmaschine ZENO® 4030 M1 garantiert etwa 20% kiirzere
Frészeiten durch neue und schnellere Steuerelektronik.

Preis-Leistungs-Verhiltnis,
die kompakte Chassisbau-
weiseunddieleichte Handha-
bung garantieren Produkti-
vitatim Labor.

Der Betrieb mit der ZENO®
4030 M1 14uft 24 Std. vollauto-
matisch, auch in der Nacht.
Zwei Bearbeitungsstationen
fiir die reine Trockenbearbei-
tung arbeiten zwei Rohlinge

sicher und Kkonkur-
renzfahig.

Al Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co. KG
Schwenninger Stralle 13

75179 Pforzheim

Freecall 0800/9 4352 63

E-Mail: info@wieland-dental.de
www.wieland-dental.de

Perfekte Steuerbarkeit und hohe Passgenauigkeit

So lauten die wichtigsten Anforderungen an eine hochmoderne Gusseinbettmasse. Mit GC Fujivest Super bietet
GCEUROPE seinen Kunden bereits eine der am hiufigsten verwendeten phosphatgebundenen Einbettmassen an.

Mit dem neuen GC Fujivest
Platinum fiir alle edelme-
tall-, halbedelmetall- und
palladiumhaltigen Legie-

ten wund dimensionsge-
nauen Gussoberfldche. Mit
GC Fujivest Platinum ist der

sich um die exakte Passung
oder den Randschluss der
spéteren Arbeit Gedanken

sowohl konventionell tiber
Nacht als auch im Speed-
Verfahren aufgeheizt wer-

den kann - fiir ein wirt-

rungeninder Kronen-und
Briicken-Technik setzt die
Dental Care Company
nun noch einen weiteren
Meilenstein. Die neue
graphitfreie K&B-Prizi-
sionseinbettmasse tber-
zeugt unter anderem
durch komfortable Verar-
beitungseigenschaften
sowie eine perfekte Ex-
pansionssteuerung — und
das sowohl fiir die
schnelle als auch fiir die
schrittweise Aufheizme-
thode.

GC Fujivest Platinum er-

ke
I'_ e

schaftliches Arbeiten und
dennoch hochste Prizi-
sion! So ermdglicht das
neue Material fiir alle
edelmetall-, halbedelme-
tall- und palladiumhalti-
gen Legierungen im
wahrsten Sinne des Wor-
tes einen perfekten Sitz
,2wie angegossen“ — spe-
ziell auch bei implantat-
getragenen Suprakons-
truktionen und weitspan-
nigen Briicken.

Die neue K&B-Einbett-
masse GC Fujivest Plati-
num aus dem Hause GC

fiillt alle technischen und

physikalischen Anforde-

rungen an eine Hoch-
leistungs-Einbettmasse der
neuesten Generation: Die
steuerbare K&B-Masse be-
sitzt beispielsweise eine
auBergewohnlich feinkor-
nige und homogene Puder-
zusammensetzung mit ei-
nem neuartigen Feinparti-
kelfiiller. So garantiert die
neueTextureine prazise Ab-
formgenauigkeit mit einer
verbesserten, extrem glat-

Die moderne Gusseinbettmasse GC Fujivest Platinum.

Zahntechniker also in der
sicheren Lage, jedes noch
so kleine Detail genaues-
tens zu reproduzieren -
Kante fir Kante, Grat fir
Grat, Charge fiir Charge.

Auch die exzellenten Hand-
lingeigenschaften iliberzeu-
gen: Mit einer Verarbei-
tungszeit von bis zu fiinf Mi-
nuten kann der Zahntechni-
ker gewissenhaft und
entspannt arbeiten — ohne

machen zu miissen. Die
cremige Konsistenz der
phosphatgebundenen K&B-
Masse erlaubt zudem ein
problemloses und blasen-
freies Einbetten, aber auch
ein leichtes und schnelles
Ausbetten.

Mit GC Fuyjivest Platinum
steht ab sofort eine vielsei-
tig verwendbare Gussein-
bettmasse fiir Kronen und
Briicken zur Verfiigung, die

EUROPE ist ab sofort in

einem Paket mit insge-
samt sechs Kilogramm In-
halt erhaéltlich.

Al Adresse

GC Germany GmbH
Paul-Gerhardt-Allee 50
81245 Miinchen

Tel.:089/89 66 74-0

Fax: 089/89 66 74-29

E-Mail: info@gcgermany.de
WWW.germany.gceurope.com

Der Name ist Programm: Die
neue CoCr-Legierung gibt
dem Anwender die Sicher-
heit bei der Erfiillung von
allerh6chsten Qualitatsan-
forderungen. Das hervorra-
gende Schmelz-und GieBver-
halten der Legierung rema-
nium® secura ist die Basis fiir
ein perfektes Gussergebnis
und einen ausgezeichneten
keramischen Haftverbund.
Durch die neuartige chemi-
sche Zusammensetzung von
remanium® secura entsteht

Der Garantfiir perfekte Ergebnisse

Das neueste Highlight in der Produktgruppe der remanium® Aufbrennlegierungen
von Dentaurum heifit remanium®secura. Sie garantiert erstklassigen Zahnersatz.

Die CoCr-Aufbrennlegierung der neuesten Generation: remanium® secura.

nur eine diinne Oxidschicht,
die eine exzellente, weit tiber
der von der Norm geforder-
ten Verbundfestigkeit zwi-
schen  Aufbrennlegierung
und Keramik herstellt. Auf-
grund des sehr hohen kera-
mischen Haftverbundes er-
halten Zahntechniker, Zahn-
arzt und Patient die Sicher-
heit eines Qualitdtsprodukts
der besonderen Klasse.

Das klare Schmelzbild ohne
Spritzen oder verstirkte
Schlackenbildung ist die
herausragende Eigenschaft
von remanium® secura und
dies nicht nur beim Vakuum-
Druckguss, sondern auch
bei allen anderen Schmelz-
und Giefitechniken. Auf-

grund der kleinen rema-
nium® secura Gusszylinder
von nur vier Gramm ist es
jetzt moglich, die Metall-
menge im Schmelztiegel
noch exakter zu dosieren.
Das gewdéhrleistet ein wirt-
schaftliches Arbeiten und
spart dem Zahntechniker
bares Geld.

Als weitere Produktvorteile
sind die hohe Korrosionsbe-
stédndigkeit sowie die ausge-
zeichnete Laserschweif3bar-
keit hervorzuheben. Alle
remanium® CoCr-Legierun-
gen von Dentaurum sind
auBerordentlich gut vertriag-
lich. Sie enthalten kein Ni-
ckel und keine gesundheits-
schédlichen Stoffe wie Be-

ryllium, Indium oder Gal-
lium. remanium® secura ist
eine CoCr-Aufbrennlegie-
rung der neuesten Genera-
tion, die einen zeitgemifBen
Zahnersatz ohne EinbuBen
an Qualitdt, Asthetik und
Biovertraglichkeit ermég-
licht.

Al Adresse

DENTAURUM

J. P. Winkelstroeter KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen
Tel..07231/803-0
FreeFax: 0800/4 14 24 34
E-Mail: info@dentaurum.de
www.dentaurum.com
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Premiumturbine wird zum 50.000. Mal ausgeliefert

Die KaVo Premiumturbine GENTLEsilence 8000 hat sich seit der IDS 2005 hervorragend etabliert.

Innerhalb von nur 19 Mona-
ten konnte KaVo am 6. De-
zember 2006 die 50.000.
GENTLEsilence Turbine an
Pluradent Deutschland aus-
liefern. Noch nie zuvor hat es

silence neben dem KaVo
DIAGNOdent pen zum in-
novativsten Produkt in der
Kategorie Instrumente. Mit
der Auslieferung der 50.000.
GENTLESsilence Turbine

dampfte Frequenzgang er-
moglichen ein stressfreieres
Arbeiten und haben einen po-
sitiven Einfluss auf das Wohl-
befinden des Patienten wéh-
rend der Behandlung.

Rekordverdéchtig ist die Premiumturbine nicht nur dank hoher Verkaufszahlen, sondern auch wegen reduzierter Laufgeréusche.

eine KaVo Turbine geschafft,
in so kurzer Zeit so viele An-
wender fiir sich zu gewinnen
und zu begeistern.

Die GENTLEsilence 8000Tur-
bine setzt neue MafBstébe.
Dies bestétigt der unglaubli-
che Erfolg der aktuellen KaVo
Premiumturbine, der von der
Begeisterung der GENTLE-
silence 8.000-Anwender getra-
genwird. Bereits Anfang 2006
erhielt dieTurbine einen Inno-
vationspreis: Deutsche Zahn-
arzte wéahlten die GENTLE-

schreibt KaVo eine neue
Erfolgsgeschichte. Zu Recht,
denndieseTurbineiiberzeugt.
Durch den Einsatz extrem
hochwertiger = Materialien,
neuer Lagerungs-Technolo-
gie und hochster Rundlaufge-
nauigkeit ist es gelungen, das
Laufgerdusch der GENTLE-
silence 8000 auf unglaubliche
57 dB (A) zu reduzieren und
gleichzeitig die hohen Fre-
quenzspitzen zu eliminieren.
Der deutlich geringere
Schalldruck sowie der ge-

Das kleine Kopfgehduse der
Turbine und die einzigartige
Winkelkombination von 19°
am Griff und 100° am Kopf
erleichtern den Zugang zu
allen Préparationsbereichen
und verschaffen dem An-
wender mehr Bewegungs-
freiheit am rotierenden Ins-
trument.

Fiireine gleichméBige, schat-
tenfreie Ausleuchtung des
Arbeitsfeldes mit 25.000 Lux
sorgt der bewdhrte KaVo
Glasstab-Lichtleiter. Leis-

tungsstarke 19 Watt liefern
ein exzellentes Drehmoment
fiir alle Praparationen. Der
problemlos austauschbare
Mikrofilter im Spraywasser-
kanal gewéhrleistet eine ef-
fektive und storungsfreie
Kithlung mit dem 4-Diisen-
spray. Die spezielle Plasma-
tec-Oberflache mit idealen
Greifeigenschaften ist dop-
pelt so hart wie rostfreier
Stahl und daher Garant fiir
Langlebigkeit und Werter-
haltung. Selbstverstidndlich
ist die GENTLESsilence 8000
mit Druckknopfsystem,
KaVo-Keramikkugellager
und integriertem Riicksaug-
stopp ausgestattet, der ein
Ansaugen von kontaminier-
ten Aerosol ins Instrumen-
teninnere verhindert.

Mit der GENTLEsilence
konnte KaVo wieder einmal
eindrucksvoll seine Markt-
fiihrerschaft im Bereich den-
talmedizinischer Instrumen-
te belegen.

Al Adresse

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39
88400 Biberach/Ri3
Tel.:07351/56-0
Fax:07351/56-14 88
E-Mail: info@kavo.de
www.kavo.com

Kompositbearbeitung mit Polierpasten-System

Materialgerechte Komposit-Werkstoff-Bearbeitung bieten SHOFU DURA-POLISH und DURA-POLISH DIA.

Dentale Komposit-Werk-
stoffe der neuesten Genera-
tion bieten eine herausra-
gende Asthetik und extrem
hohe Belastungsfestigkeiten.
Durch eine perfekte Oberfla-
chenqualitdt kommen diese
Vorteile langfristig und best-
moglich zur Geltung. Fir
eine materialgerechte Bear-
beitung moderner dentaler
Werkstoffe, die immer feinere
Fillkorper enthalten, hat
SHOFU das Polierpasten-
System DURA-POLISHund
DURA-POLISHDIA entwickelt.
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Im Dentallabor fiihren DURA-POLISH und DURA-POLISH DIA zu gldnzenden Ergebnissen.

DURA-POLISH

Mit der zur Vorpolitur konzi-

Kernloser Mikromotor fiirs Labor

Der kernlose Mikromotor MIO von NSK ist laut
Herstellerinformationen ideal fiir jedes Dentallabor.

Eindringen von
Schleifstaub in
die Kugellager
des Handstiicks
verhindert,
unterstreicht die
Widerstandsfa-
higkeit von NSK-
Gerdten und ga-
rantierteine hohe
Lebensdauer.

Bequem in der Hand und &uRerst leicht: Der MIO Mikromotor aus
dem Hause NSK.

Durch seine geringe Grofe
findet der MIO Mikromotor
beinahe tiberall Platz, um
seine hervorragenden Leis-
tungsmerkmale auszuspie-
len.

Das Instrument liegt duBerst
bequem in der Hand und bei
weniger als 0,02 mm Konzent-
rizitdt zeigt sich die NSK-
Préazisionstechnologie wie-
der einmal von ihrer besten
Seite. Ein spezieller Staub-
schutzmechanismus, der das

Der MIO ist somit
ein kompromiss-
loser und verlass-
licher Begleiter fiir Ihre
Schleifarbeiten im Dental-
labor.

(Al Adresse

NSK Europe GmbH
WesterbachstralSe 58
60489 Frankfurt am Main
Tel.:069/74 22 99-0
Fax:069/74 22 99-29
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

pierten, zu 73 Gew.-% gefiill-
ten Aluminiumoxid-Paste,
konnen Oberflichen mit ei-

ner duBerst geringen Rauig-
keit rationell erarbeitet wer-
den. Aufgrund der neuartigen

Al Produkte 13

Bearbeitung von Prothesen

Zur ziigigen und materialgerechten Bearbeitung
von Prothesenkunststoffen hat Busch das Pros-
thodonticTrimming Set 5950 zusammengestellt.

"IN oee

Prosthodontic Trimming Set.

Das Stahlinstrument aus rostsi-
cherem Stahlist speziell zur Be-
arbeitung von weich bleiben-
den Unterfiitterungskunststof-
fen entwickelt worden. Die Kkri-
tische Ubergangszone von
hartem und weichem Material
ist problemlos zu konturieren.
Der Diamantschleifer mit
supergrober Kérnung und der
Hartmetallfrdser mit mittlerer
X-Verzahnung ermoglichen
ein rationelles Ausarbeiten
auch schwer zugéinglicher Stel-
len, wie der Sublingualrolle im
Unterkiefer oder auch tiefer
Gaumenplatten im Oberkiefer.
Polierer zur Vor- und Hoch-
glanzpolitur finden Sie eben-
falls auf diesem Set.

Die HST-Instrumente sind
ubersichtlich auf einem

Partikelstruktur und Vertei-
lung der Schleifmittel im
nicht schmierenden Binde-
mittel ist DURA-POLISH die
beste Wahl zur Vorpolitur von
Kompositen.

DURA-POLISH DIA

Mit mehr als 67 Gew.-% ent-
hilt diese Polierpaste einen
unerreicht hohen Anteil an
Industriediamanten. Die spe-
ziell auf die Teilchenstruktur
aktueller Komposit-Werk-
stoffe abgestimmte DURA-
POLISH DIA schafft inner-
halb kiirzerster Zeit einen ex-
zellenten und dauerhaften
Hochglanz.

Busch Steri-Safe-Instrumen-
tenstédnder mit Sicherheitsbii-
gel aufgesteckt. Das komplette
Set kann unter Beachtung
der tblichen Herstelleranga-
ben einschlieBlich Bohrerstian-
der desinfiziert, gereinigt und
bis 135 °C sterilisiert werden.
Weitere Informationen kon-
nen Siebeim Hersteller anfor-
dern.

[l Adresse

Busch & Co. KG
Unterkaltenbach 17-27
51766 Engelskirchen
Tel.:02263/860
Fax:02263/207 41
E-Mail: mail@busch.eu
www.busch.eu

Die einfache Handhabung
und die hervorragenden Er-
gebnisse werden Sie iiberzeu-
gen.

Weiterfithrende Informatio-
nen oder Tipps fiir die tigliche
Praxis erhalten Sie gerne un-
ter der bekannten Rufnum-
mer 0 21 02/86 64-0 oder per
E-Mail: info@shofu.de

Al Adresse

SHOFU Dental GmbH
AmBriill 17

40878 Ratingen
Tel.:02102/86 64-0
Fax: 021 02/86 64-64
E-Mail: info@shofu.de
www.shofu.de
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Aufstellkonzept fiir Totalprothetik und festsitzenden Zahnersatz

Interdisziplinédr und international: Der 5. Live-Workshop ,,BIO-Logische Prothetik“ der VITA Zahnfabrik war ein voller Erfolg.Vom 14.-16.09.2006 demonstrier-
ten Dr.Eugen End, ZT Viktor Fiirgut und ZTM Christoph Freihoffer an der Uni Witten/Herdecke das Konzept fiir herausnehmbaren und festsitzenden Zahnersatz.

Uber 20 Zahnirzte
und Zahntechniker
aus Europa,dem Na-
hen Ostenund Asien
hatte VITA zu die-
ser Veranstaltung
eingeladen. Sowohl
Theorie als auch
Praxis der BIO-
Logischen Prothetik
(VITA BLP®), pra-
sentiert anhand einer
konkreten totalpro-
thetischen Patienten-
arbeit, standen auf
dem Programm.

ZT Viktor Fiirgut erlautert das Konzept Schritt fiir Schritt.

er ein Behandlungs-
konzept, das nicht
kiinstlich induziert
ist, sondern deduk-
tiv diagnostisch aus
natiirlichen, unver-
sehrten, gesunden
und eugnathen Ge-
bissen abgeleitet
wird. Wahrend die
klassischen  Kon-
zepte die mechani-
sche Zahn- und Ge-
lenkfithrung unter-
stellen, postuliert
Dr. End die neuro-

muskuldre Unterkieferfiih-
rung. Zudem hat VITA BLP®

Dr. End ist seit 1980 in seiner
eigenen Praxis in Weingar-

ten bei Ravensburg tétig.
Mit VITA BLP® entwickelte

ANZEIGE

ARGEN VISION:
Legierungen mit Patientengarantie

den Anspruch, ein iberge-
ordnetes Konzept zu sein,
das sich einfach umsetzen
lasst, sowohl in der Totalpro-
thetik als auch beim festsit-
zenden Zahnersatz. Die von
Dr. End entwickelte Zahn-
linie VITA PHYSIODENS ist
perfekt auf das Behand-
lungskonzeptVITA BLP® ab-
gestimmt und erfillt hdchste
Anspriiche sowohl in Bezug
auf Asthetik als auch Funk-
tion. ZT Viktor Fiirgut, Lei-
ter der Prothetikabteilung
von Gotsch Zahntechnik,
Ravensburg, setzt seit 1991
Totalprothetik nach dem

ARGEN VISION des Weltmarktiihrers Oberzeugt doppeft:
Erstidassige, bewdhrte Edelmetall Dertallegierungen in

Kombination mit attrakiiver Paliertengarantie.
Lassen Sie Yisionen Realitit wenden:

Klare Profillerung Ihres Labors

Erfolgreiche Naulkundengewinnung
Intenzivere Kundenbindung

Absatzstaigerung hochwardger Varsorgungen

Im Garartiefall dbermimmt ARGHEN gemdB den Garantiebedingun-
gen bis zu 60 Monate die Kosten flr Reparztur cder Neuanferti-
aung der zahnmtechnischen Leistungen sowie Zahnarzthonorare,

Jatzt gebilhrenfrel irformieren unter 0800 101 3306!
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Dr. Eugen End und die faszinierten Teilnehmer wahrend des 5. Live-Workshops , BIO-Logische Prothetik”.

Behandlungskonzept VITA
BLP® mit VITA PHYSIO-
DENS um. Gemeinsam mit
Dr. End demonstriert er bei
nationalen und internatio-
nalen Kongressen und Semi-
naren die Umsetzung dieses
Konzeptes. Auch ZTM Frei-
hoffer, Lauterbach Dental-
Technik, Baunatal, arbeitet
seit Jahren sehr erfolgreich
nach Dr. End’s Konzept
der BIO-Logischen Prothetik
undist als Referent zu diesem
Thema mit seinem Keramik-
kurs ,Funktionelle Asthetik
im festsitzenden Zahnersatz*
tatig.

Wie gut der interdisziplinédre
Ansatz des 5. Totalprothe-
tik Live-Workshops an der
Universitdat Witten/Herde-
cke angenom-

che Zollern auf dem Pro-
gramm, einem wichtigen An-
kerpunkt der Route der
Industriekultur. Zum Ab-
schluss genossen die Teil-
nehmer bei einem Welfare
Dinner mongolische Spe-
zialitdten im Erlebnisrestau-
rant Mongo’s.

Mit dem 5. Live-Workshop
hat VITA wieder ein auller-
gewohnliches Seminar an-
geboten, das sicher viele
Zahnirzte und Zahntechni-
ker motivieren wird, das
Aufstellkonzept VITA BLP®
umzusetzen. Fir zusitzliche
Informationen ist das Buch
»Die physiologische Okklu-
sion des menschlichen Ge-
bisses“ (Verlag Neuer Mer-
kur) von Dr. Eugen End seit

men wurde, zeigte
sich wéhrend des
praktischen,
zahntechnischen
Teils: Auch die
Zahnérzte betei-
ligten sich inten-
siv und arbeiteten
selbst an Zahn-
aufstellungen. ZT
Firgut erlauterte
dazu Step-by-Step
die praktische
Umsetzung des
Konzeptes in der
Totalprothetik.
Praxisnah  war
auch der Vortrag
von ZTM Freihof-
fer, in dessen An-
schluss er zusam-

men mit Dr. End
das Aufwachsen
einer Molarenkrone demons-
trierte. ZTM Freihoffer
zeigte den Teilnehmern da-
mit auf, dass Dr. End’s Thera-
piekonzeptsich ebensoinder
Behandlung mit festsitzen-
dem Kronen- und Briickener-
satz einsetzen lasst.

So abwechslungsreich wie
der 5. Live-Workshop war
auch das Rahmenpro-
gramm. Es ermoglichte den
internationalen Teilnehmern
die Region um den Ver-
anstaltungsort Witten, spe-
ziell die Stadt Dortmund, zu
erkunden. Auftakt der Veran-
staltung war ein Welcome
Dinner im Hilton Hotel. Am
ersten Seminartag stand ein
Besuch der historischen Ze-

Anfassen erwiinscht!

Dezember 2006 auch in Eng-
lisch erhaltlich.

Weitere Informationen er-
halten Sie im Internet unter
www.vita-zahnfabrik.com
oder telefonisch unter der
VITA-Hotline 0 77 61/5 62-
222.

A Adresse

VITA Zahnfabrik

H. Rauter GmbH & Co. KG
Spitalgasse 3

79713 Bad Sackingen
Tel..07761/562-0
Fax:07761/562-299

E-Mail: info@vita-zahnfabrik.com
www.vita-zahnfabrik.com
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Broschiire: Fortbildung mit Kontinuitat

Seit tiber 30 Jahren ist das BEGO TRAINING CENTER bekannt fiir seine Kompe-
tenz im Bereich der zahntechnischen Aus- und Fortbildung. Es vermittelt Zahntech-
nikern aus aller Welt ein anspruchsvolles wie abwechslungsreiches Programm.

Was anfangs mit Modellguss-
und Metallkeramik-Kursen
begann, findet heute seine
Fortsetzung in einem breiten
Spektrum zahntechnischer
Technologien: Vollke-

lenpriifung® allein vier Mal
angeboten.

Ein neues Thema im BEGO-
Fortbildungsprogramm ist
die Vollkeramik. Der dreité-

das Seminar ,,Wir optimieren
ihr Labor” erweitert. Bei die-
serVeranstaltung steht im Fo-
kus, die vorhandenen perso-
nellen Ressourcen und Aus-

stattungen so effektiv

ramikkurse, Implantat-

prothetik und CAD/ | =

CAM-Verfahren sind
gute Beispiele dafiir,
wie das BEGO TRAI-
NING CENTER sein
Programm kontinuier-
lich um innovative An-
gebote erweiterte. Die
unterschiedlich struk-
turierten Kursuslabors
und die individuellen
groBziigig ausgestatte-
ten Funktionsrdume er-
moglichen auf einer
Flachevon fast 1.000 m?
eine intensive Betreu-
ung aller Kursusteil-
nehmer. Im Team der
BEGO Kursusleiter ar-
beiten erfahrene Zahn-
techniker, darunter sie-

L L L R L e L LRt

wie moglich zu nutzen.
Hierbei geht es eher um
dierichtigen Strategien
als beispielsweise um
Kennzahlen. Die Bera-
tersind Zahntechniker-
Kollegen mit langjéhri-
ger Berufserfahrung.
Sie kennen viele La-
borsim In-und Ausland
und wissen, was sich
bewdhrt hat. Anhand
eines Fragenkataloges
wird die aktuelle Situ-
ation vorab analysiert.
Bei BEGO steht kein
theoretisches Modell,
sondern die praktische
Erfahrung im Mittel-
punkt der Kurse. Abge-
deckt sind die Bereiche
Friastechnik, Modell-

ben Zahntechniker-
meister. Selbstverstandlich
ist der Einsatz moderner au-
diovisueller Préasentations-
technik.

Neben dem BEGO TRAI-
NING CENTER in Bremen
sind Berlin und Miinchen
weitere Veranstaltungsorte.
Fiir alle diejenigen, die sich
auf eine Meisterpriifung vor-
bereiten, stehen die Kurse
,<Kombitechnik“ sowie ,Der
individuelle Schwenkriegel®
auf dem Plan. Nicht nur fiir
die Spezialisten, sondern
auch fiir den zahntechni-
schen Nachwuchs steht ein
individuelles Angebot zur
Verfiigung. Aufgrund starker
Nachfrage in 2006 wird der
Kursus , Topfit in die Gesel-

gige Kursus beinhaltet das
Verblenden einer Frontzahn-
briicke. Vorbereitend hierfiir
erstellt BEGO Medical BeCe
CAD Zirkon-Geriiste. In Ver-
bindung mit einer eingehen-
den Systemeinweisung wird
denTeilnehmern mit der spe-
ziellen BEGO Medical Soft-
ware virtuelles Modellieren
vermittelt.

2006 startete das BEGO
TRAINING CENTER mit sei-
nem neuen Konzept ,Rent a
trainer”. Auf Wunsch fiihren
die Kursusleiter praktisch
ausgerichtete Kurse, Work-
shops und Seminare oder
auch Vortragsveranstaltun-
gen direkt im Labor durch.
Dieses Angebot wurde um

guss, Keramik, Auf-
wachstechnik, Implantatpro-
thetik und Lasertechnologie.
Wer mehriiber das vielseitige
BEGO-Programm erfahren
mochte, sollte die 32-seitige
Kursusbroschiire 2007 anfor-
dern.

Al Adresse

BEGO Bremer Goldschlagerei
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
BEGO TRAINING CENTER
Wilhelm-Herbst-Str. 1

28359 Bremen
Tel.:0421/2028-372
Fax:0421/2028-3 95

E-Mail: gloystein@bego.com
www.bego.com
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Zahntechniker/ZTM (m/w) fiir unser

Herstellerlabor in der Tiirkei

Inre Aufgabenbereiche im Team mit den deutschen Kollegen vor Ort:
+ Qualitdgtsmanagement

+ Auftragsbhetreuung

+ Ausbildung und Personalfiihrung

Voraussetzung: Erfahrung in der Erstellung der kompletten zahntechni-
schen Leistungspalette und mehrjéhrige Fiihrungserfahrung im Dental-
labor.

Als eines der fiihrenden deutschen Zahnersatz-Handelsunternehmen in ei-
nem expandierenden Markt bieten wir Ihnen einen sicheren Arbeitsplatz
mit einer interessanten und verantwortungsvollen Tatigkeit. Ihre aussage-
kréftige Bewerbung—mit Angabe der Gehaltsvorstellung —richten Sie bitte
an Frau Insa Dorffer.

dentaltrade GmbH & Co. KG
Grazer Str. 8 - 28359 Bremen
Telefon: +49 (0) 4 21/24 71 47-0
info@dentaltrade.de
www.dentaltrade.de

) dentaltrade

faire Leistung. faie Preas

lhre Meinung
istgefragt!

Nutzen Sie Ihre Chance und tun Sie
lhre Meinung kund. Einfach ausfiillen
und aufs Faxgerat. Mit ein bisschen

Gliick werden Sie unser Gewinner
(siehe Seite 2).

1.Fiir die kommenden Monate
sehe ich die wirtschaftliche Ent-
wicklung meines Labors

O positiv O neutral [ negativ

2.Ichwerde in den nachsten
Monaten

[ Personal einstellen

O Keine Anderungen vorehmen

O Stellen abbauen

®

3.Ichwerde in den néchsten
Monaten
[ eine groRere Investition vornehmen

[ eine geplante Investition auf-
schieben

[ nichtinvestieren

4.1ch bin der Meinung, dass
das deutsche Zahntechniker-
Handwerk durch Billig-Zahner-
satzund Auslandszahnersatz

[ belebtwird

O nicht beeinflusst wird

[ bedroht wird

5. Aufwelche aktuellen Trends
muss lhrer Ansicht nach ein mo-
dernes Dentallabor reagieren?

[ Spezialisierung

O CAD/CAM-Technologien

[ Auslandszahnersatz

O Qutsourcing (z.B. Fraszentren)

O Billigketten und Franchising

[ Internet-Vertrieb

O Patientenkommunikation

O Service-Erweiterungen (z.B. Pla-

nung)

Faxnummer

0341/48474-290

Besonderer Einsatz fur Patienten

In Kooperation mit der Deutschen Vermoégensberatung AG bietet WIELAND
Dental + Technik zwei Dienstleistungen im Bereich Patientenzusatzversiche-
rungund-finanzierung fiir Zahnersatz an und schlie3t so eineVersorgungsliicke.

Zu diesem Zwecke bietet
WIELAND einen Flyer an,
der zum einen von Dental-
laboren als Marketingtool an

rungsform. Um Patienten hier
zu unterstiitzen, damit sie
sich nicht nur funktionellen,
sondern auch &asthetischen

Angebotsbeispiale®:
Darlehen Tilgungsrate* Laufzelt der
EE‘tfi‘ﬂ imonatlichy FII'lEﬂEiEﬂ.H'I-Q
450 &= a8, W& I
&[0 i 100 = i
600 = AR & b7
* Ea sind regionale Linterachimbe, sowie dadennges der fimbpediionen saglich

Ein Finanzierungsbeispiel der Zahnersatz-Finanzierung von WIELAND und der DVAG.

ihren Kunden, den Zahnarzt,
versendet werden kann. Zum
anderen kann der Zahnarzt
oder auch seine Helferin den
Patienten mit wenig Zeitauf-
wand wichtige Informatio-
nen dariiber in die Hand ge-
ben,wie mansichtrotzewiger
Gesundheitsreformerei noch
hochwertigen Zahnersatz
leisten kann.

1. Die Patientenzusatzversi-
cherung: Mit der bevorste-
henden Gesundheitsreform
werden Zusatzversicherun-
gen fiir medizinische Leistun-
gen zukiinftig fiir den Patien-
ten eine wichtige Absiche-

Quelle: WIELAND Dental

Zahnersatz leisten konnen,
offeriert WIELAND in Zu-
sammenarbeit mit der deut-
schen Vermogensberatung
ein Zusatzversicherungspa-
ket fiir Zahne, aber auch da-
rilber hinaus: fiir Sehhilfen,

Heilpraktikerkosten, Kran-
kenhaustagegeld und Aus-
landskrankenschutz. Beim

Zahnersatz werden bis zu
90 % des Rechnungsbetrages
erstattet.

2. Patientenfinanzierung fiir
Zahnersatz: Oft denken Pa-
tienten nicht rechtzeitig an
eine  Patientenzusatzversi-
cherung fiir Zahnersatz und

beisehr aufwendigen Restau-
rationen reicht auch diese oft
nicht mehr aus. Damit Patien-
tensichhochwertige, funktio-
nelle und asthetische Versor-
gungen leisten konnen, bie-
ten WIELAND und die Deut-
sche Vermoégungsberatung
Finanzierungsmodelle an.
Klare Vorteile fiir Zahnirzte
sind bei diesem Empfeh-
lungsmanagement, dass es
sich nicht um Koppelungsge-
schéfte handelt und weder fiir
das Labor noch fiir die Praxis
Subventionskosten anfallen.
Die Patienten haben so die
Moglichkeit, mit starken Part-
nern eine wichtige Versor-
gungsliicke zu schlieBen.
Detaillierte Informationen,
Beratung und Abwicklung
laufen direkt iiber die Deut-
sche  Vermdégensberatung.
Die Flyer konnen Sie bei
WIELAND Dental + Technik
anfordern. Wir freuen uns auf
Thren Anruf! &

Al Adresse

WIELAND

Dental + Technik GmbH & Co. KG
Schwenninger Strale 13

75179 Pforzheim

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