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Ein Laborinhaber leitet viele Bereiche. Das
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Frontzahn-Implantate

Von der ästhetischen Herausforderung der
Eingliederung implantatgestützten Zahner-
satzes berichten Dr.Peter U.Gehrke undTeam.

Ein Vierteljahrhundert

Der Freie Verband Zahntechnischer Labo-
ratorien (FVZL) feierte Ende Oktober in
Hannover sein 25-jähriges Jubiläum.
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In einer globalisierten Welt
wird es für eine kleine Stadt
wie Mühlheim immer bedeu-

tender, ein Netzwerk an Kon-
takten und Informationen un-
ter den ansässigen Unterneh-

mern zu knüpfen.Aus diesem
Grund initiierten vor vier Jah-
ren die Sparkasse Langen-Se-
ligenstadt und die Stadt Mühl-
heim das „Unternehmerfrüh-
stück“, dessen Zielstellung es
ist, Unternehmer aus unter-
schiedlichsten Branchen an
einen Tisch zu bringen, um
Ideen, Konzepte und Strate-
gien auszutauschen. Rund 40
Firmenchefs nahmen dieses
Mal an dem Treffen in den
Räumen des Hösbacher Den-
tal-Labors und der Zahnarzt-
praxis Dr. Pietsch & Partner
teil, um sich über den aktuel-
len Stand in der Zahnheil-
kunde zu informieren.

Beispielhafte Tafelrunde von Unternehmern verschiedener Branchen

Kompetenznetzwerk im Rhein-Main-Gebiet
Das Mühlheimer „Unternehmerfrühstück“ fand diesmal im Hösbacher Dental-Labor in
Lämmerspiel und in der Zahnarztpraxis Dr. Pietsch & Partner statt – die Gastgeber konnten
Vertretern anderer Arbeitsgebiete moderne Zahnheilkunde und Zahntechnik präsentieren.

(hdk) – Auch wenn es eini-
gen Unternehmern so vor-
kommen mag – neu ist die Ab-
gabe für freiberuflich tätige,
kreative Dienstleister nicht.
Seit 1983 existiert das Künst-
lersozialversicherungsge-
setz (KSVG). Abgabepflich-
tige „Verwerter“ sind nahezu
alle Unternehmen (unabhän-
gig von ihrer Rechtsform),die
„Werbung oder Öffentlich-
keitsarbeit für Zwecke ihres
eigenen Unternehmens be-
treiben“ und die Aufträge
hierfür an Freiberufler verge-
ben. In den ersten 24 Jahren
ihres Bestehens fehlte der
KSK allerdings schlicht das

Personal,um Verstößen gegen
die Zahlungspflicht nachzu-
gehen. Das erklärt auch die
weitreichende Unkenntnis
bei Auftragnehmern wie -ge-
bern.
Das Neue ist nun, dass der
Gesetzgeber kürzlich 3.600
Betriebsprüfer der Deutschen
Rentenversicherung (DRV,
ehemalige Bundesversiche-
rungsanstalt für Angestellte,
BfA) beauftragt hat, Außen-
stände aufzudecken und ein-
zutreiben. Seit Juli 2007 for-
dern diese Prüfer postalisch
Firmen auf, entsprechende
Vorgänge rückwirkend seit
2002 anzumelden. Bei Nicht-

reaktion drohen hier Bußgel-
der bis zu 50.000 Euro und
Nachzahlungen, deren Höhe
geschätzt wird.
Entgegen der landläufigen
Meinung betrifft dies nicht
nur offensichtlich künstleri-
sche Arbeiten, wie etwa die
musikalische Begleitung der
Weihnachtsfeier, die Gestal-
tung der Homepage oder das
Entwerfen eines Schriftzu-
ges, sondern auch Leistun-
gen von Textern, Journalis-
ten, PR- und Werbespezialis-
ten, Übersetzern und Dol-
metschern.

Unkenntnis schützt vor Strafe nicht: Abgaben sind selbstständig zu zahlen!

Vorsicht bei der Künstlersozialabgabe!
Vermehrt werden derzeit auch Dentallabore auf nicht getätigte Abgaben an die Künstler-
sozialkasse (KSK) überprüft. Abgabepflichtig sind alle an Freiberufler vergebenen
Aufträge. Die meisten Laborinhaber fallen aus heiterem Himmel – manchen entstehen
ernsthafte Probleme durch teils saftige Nachzahlungen.Was gilt es hierbei zu beachten?

Hochwertiger Zahnersatz zu günstigen Preisen

Starke Zukunft!
Gemeinsam Stark! Immer mehr Dentallabore ergänzen ihr Angebot 
bereits professionell mit hochwertigem Zahnersatz von dentaltrade und 
schaffen sich so einen Wettbewerbsvorteil. Bleiben Sie in Bewegung mit 
Preisen bis zu 70% unter BEL II / BEB und nutzen mit uns gemeinsam 
Synergien. Worauf warten Sie noch? Rufen Sie uns an!

• Bis zu 5 Jahre Garantie
• Kompl. zahnt. Leistungspalette
• Voller Kundenschutz
• Keine Vertragsbindung
• Bundesweite Lieferung
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dentaltrade GmbH & Co. KG • Grazer Straße 8 • 28359 Bremen / Germany

info@dentaltrade.de • www.labor.dentaltrade.de • freecall: (0800) 247 147-1
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(hdk) – Dieses Zugeständnis
an das Zahntechniker-Hand-
werk ist das Ergebnis von
dreijähriger Verhandlung des
Obermeisters der Innung
Schleswig-Holstein und Ver-
waltungsratsvorsitzendem
der ikk-direkt, Peter K.Thom-
sen, mit der Signal Iduna.
Thomsens zweiter Posten bei
der ikk-direkt war für das
Entgegenkommen der Versi-
cherung von nicht unerheb-
licher Bedeutung. Konkret
besagt das Abkommen, dass
in den Musterbriefen und im
Leistungskatalog der Signal
Iduna die folgende Formulie-
rung entfällt: „Für Material-
und Laborkosten erkennen
wir die marktüblichen und als
angemessen geltenden Preise
an.“ Dieser Satz müsse bei Pa-
tienten implizieren, dass der
Grund für eine (teilweise)
Nichterstattung der ZE-Leis-
tung alleinig im Preis der
zahntechnischen Arbeit und
des Materials zu suchen sei.
Vielmehr wolle die Versiche-
rung in Zukunft ausschließ-

lich mit dem tariflichen Ma-
terial- und Laborkostenver-
zeichnis argumentieren, das
im Schnitt rund 20% über
BEL läge. Derart würde, so 
die Einschätzung der Innung
Schleswig-Holstein, der ei-
gentliche Grund für eine
eventuelle Nichterstattung
ins Licht gerückt: den vom Pa-
tienten gewählten Versiche-
rungstarif. Es sei seine große

Hoffnung, so OM Thomsen
gegenüber der ZT, dass die-
se erste Vereinbarung eine
Vorbildfunktion auf andere
Krankenversicherungen aus-
übe und so auf lange Sicht die
Verunsicherung der Patien-
ten verringert bzw.verhindert
werden könne. Er empfiehlt
allen Laboren „dringend,
rechtlichen Rat bei ihrer
Geschäftsstelle einzuholen,
falls von Seiten der priva-
ten Krankenversicherung die

Material- und Laborkosten
nicht in voller Höhe aner-
kannt werden.“ 

Kooperationsvereinbarung mit privater Krankenversicherung gelungen

PKV mit Berichtigungen einverstanden
In der Vergangenheit lehnten PKVen die Erstattung von Laborkosten häufig mit der Begrün-
dung ab, die Preise seien unangemessen und marktunüblich. Die Signal Iduna wird künftig
den derart erweckten, falschen Eindruck durch eine angemessene Darstellung vermeiden.

www.dentona.de

esthetic-base® gold
die Stumpfgips Referenz –
nur das Beste für Ihr Modell!
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Initiiert von der Mühlheimer Sparkasse versammelten sich Geschäftsführer der Region zum Mühlheimer
„Unternehmerfrühstück“.

Peter K. Thomsen, OM in Schleswig-Holstein, ge-
lang nach langwierigen Verhandlungen eine Ver-
einbarung mit der Signal Iduna.
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In seinen Eröffnungsworten
erklärte Bürgermeister Bernd
Müller die Wichtigkeit einer
Standortförderung für die
Ansiedlung neuer Unterneh-
men und was die Stadt Mühl-

heim dazu beitragen kann,
die Rahmenbedingungen zu
schaffen und die bestehenden
Unternehmen zu fördern.
In die gleiche Richtung gin-
gen die Begrüßungsworte des
stellvertretenden Vorstands-
vorsitzenden der Sparkasse
Langen-Seligenstadt als Part-
ner für die Unternehmen.
Herbert Raab, Inhaber des
Hösbacher Dental-Labors in
Lämmerspiel, leitete zum

Thema des Tages über und
stellte sein Unternehmen vor,
welches er ganz bewusst in
den Hightech-Bereich der
Zahntechnik geführt hat,
um sich von anderen Mitbe-
werbern abzugrenzen. Dazu
gehören hochpräzise CAD/

CAM-gefräste Arbeiten, digi-
tale Farbmessung und ein
Maschinenpark auf dem neu-
esten Stand.
Aufbauend auf die Ausfüh-
rungen von Herrn Raab ging
Dr. Albert Pietsch auf die
Leistungsfähigkeit einer mo-
dernen Zahnheilkunde ein.
Er verdeutlichte, wie wichtig
ein strahlendes Lächeln für
Erfolg im Beruf und im Privat-
bereich ist.

Ein Bestehen im Gesund-
heitsmarkt ist heute nur 
im Verbundsystem möglich.
Dazu gehört eine intensive
Zusammenarbeit zwischen
Zahnarztpraxis und Dental-
labor, aber auch ein Blick
über den Tellerrand. Zu die-
sem Zweck wurde das Netz-
werk DentalAlliance ge-
gründet, in dem sich gleich
handelnde Zahnarztpraxen
und das Hösbacher Dental-
Labor zusammengeschlos-
sen haben. Ein erster sicht-
barer Erfolgsfaktor die-
ses Netzwerkes ist es, die
weltweit agierende Firma
Heraeus als großen Konzern
davon überzeugt zu haben,
die Praxis Dr. Pietsch & Part-
ner als Kompetenzzentrum
für Implantologie im Rhein-
Main-Gebiet zu etablieren.
Von diesen Kompetenzzent-
ren gibt es nur sieben in 
ganz Deutschland. Alle neu
in der Forschung entwickel-
ten Implantate werden künf-
tig hier vor Ort getestet und
mit entwickelt.
Nur auf diesem Qualitäts-
weg ist ein Bestehen in den
globalisierten Märkten mög-
lich.

Kompetenznetzwerk im …
Fortsetzung von Seite 1

Hösbacher Dental-Labor GmbH 
Bischof-Ketteler-Straße 31–33
63165 Mühlheim-Lämmerspiel
Tel.: 0 61 08/79 02 42
Fax: 0 61 08/79 02 44
E-Mail: hdlgmbh@aol.com 
www.hdl-gmbh.de

Adresse

Im Vordergrund v.l.: Dipl.-Kaufmann Gerhard Lambrecht, Bernd Müller (Bürgermeister von Mühlheim) und
Helmut Geyer, Kreishandwerkerschaft Offenbach. Das Hösbacher Dental-Labor und die Praxis Dr. Pietsch &
Partner konnten circa 40 Firmeninhaber aus allen Branchen einen Einblick in die Dentalwelt geben.

Ihnen brennt ein Thema unter den Nägeln? Sie möchten den Berufskollegen Ihre
ganz persönlichen Erfahrungen und Ansichten näher 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
Holbeinstraße 29
04229 Leipzig
Fax: 03 41/4 84 74-2 90
E-Mail: h.d.kossmann@oemus-media.de

Schreiben Sie uns!

Die Teilnehmer machten
zwei Bereiche als Fort-
schrittsbremsen aus: den
neuen Spitzenverband
als zentrales Selbstver-
waltungsorgan der ge-
setzlichen Krankenkas-
sen und die sogenannte
Ein-Prozent-Regel beim
Gesundheitsfonds.
Diese Klausel besagt,
dass Krankenversicher-
te künftig maximal ein
Prozent ihres Bruttoein-
kommens für Zusatzbei-
träge ihrer Kranken-
kasse ausgeben dürfen.
Vor allem Kassen mit
e inkommensschwa-
chen Mitgliedern könn-
ten dadurch in eine fi-
nanzielle Krise geraten
und würden alles tun,
um ihre Ausgaben zu
senken. „Das setzt bei
den Krankenkassen ei-
nen Wettbewerb um Bil-
ligmedizin in Gang, der
nicht zu verantworten
wäre“, sagte IGES-Di-
rektor Prof.Dr.med.Bertram
Häussler zu Beginn des Kon-
gresses.
Der Bundesverband der
Betriebskrankenkassen be-
mängelte einen zunehmend
vereinheitlichten Leistungs-
rahmen der Krankenkassen.
Dieser Trend verhindere in-
novative und kundenorien-
tierte Variationen der einzel-
nen Kassen. „Dabei wären
unsere Versicherten gege-
benenfalls auch bereit, für
zusätzliche Leistungen die
Mehrkosten zu tragen“,
sagte Dr. Robert Paquet, Lei-
ter des Berliner Büros des
BKK Bundesverbandes. „Die

Reform verkürzt den Wettbe-
werb in vieler Hinsicht auf
Kostendämpfung und erhöht

damit die Gefahr von Quali-
tätsdumping und verdeckter
Rationierung“, so Paquet.
„Unter diesen Bedingungen
ist echter Wettbewerb nicht
möglich“,sagte Prof.Dr.Nor-
bert Klusen,Vorstandsvorsit-
zender der Techniker Kran-
kenkasse (TK). Deutschland
brauche nicht mehr Zentra-
lismus, sondern einen Wett-
bewerb um die beste Ge-
sundheitsversorgung. „Fest-
gesetzte Preise – und nichts
anderes sind Fonds und Ein-
Prozent-Regel – haben noch
nie Innovationen hervorge-
bracht. Das Gesundheitssys-
tem ist ein Wachstumsmarkt,

und daher braucht es Bedin-
gungen, die medizinischen
Fortschritt fördern. Denn es

geht darum, für über 70
Millionen Versicherte
den Zugang zu neuen
Diagnose- und Thera-
pieverfahren zu ge-
währleisten.“
Über den Innovations-
kongress: Zum fünften
Mal in Folge hat das
IGES Institut den „Kon-
gress zum Fortschritt im
Gesundheitswesen von
morgen“, so der voll-
ständige Name, ausge-
richtet. Die Techniker
Krankenkasse, der BKK
Bundesverband und der
BVMed sind langjährige
Mitveranstalter der Ta-
gung, zu der in diesem
Jahr rund 300 Teilneh-
mer nach Berlin kamen.
Der Kongress fragt nicht
nur nach den ökonomi-
schen Folgen der Ge-
sundheitsreform. Wis-
senschaftler und Prak-

tiker stellten auch neue
Möglichkeiten der besseren,
innovativen Behandlung ver-
breiteter, schwerer Krank-
heiten vor. Alle Tagungs-
unterlagen sind abrufbar
unter www.iges.de 

Wird bei den Menschen der 20.
Geburtstag in der Regel als
besonderer Tag gefeiert, weil
man vom Teenager zum
Twen wird, so ist für die
GOZ die 20. Wiederkehr
eher ein Tag für Bitterlei-
chenmienen. „20 Jahre
GOZ“, so der stellvertre-
tende Bundesvorsitzen-
de des Freien Verban-
des Deutscher Zahnärzte
(FVDZ), Dr. K. Ulrich Ru-
behn,in der aktuellen Aus-
gabe der Verbandszeit-
schrift „Der Freie Zahn-
arzt“ (DFZ), „bedeuten
nicht nur fachlichen Still-
stand hinsichtlich der
Beschreibung zahnärzt-
licher Leistungen. 20
Jahre GOZ bedeuten ins-
besondere die betriebs-
wirtschaftliche Katastro-
phe der Nichtanpassung
von zahnärztlichen Hono-
raren an die Kostenent-
wicklung.“
Das Statistische Bundes-
amt, so Rubehn, weise für
diesen Zeitraum von 20

Jahren einen Anstieg der
Kosten für Dienstleistungen
von deutlich über 50 Prozent
aus. Darüber hinaus sei zu
berücksichtigen, dass bereits

die vor 20 Jahren erfolgte Um-
stellung auf die aktuelle GOZ
volumenneutral erfolgt ist.

Rubehn weiter: „20 Jahre
GOZ bedeuten nicht nur
Honorarstillstand über zwei
Jahrzehnte, sie bedeuten
auch, dass der Zahnärzte-
schaft im privaten Gebüh-
rensektor eine Teilhabe an
Einkommensfortschritten
verweigert wurde.“ GOZ mit
„Gebührenordnung ohne Zu-
kunft“ zu übersetzen wäre
daher, so Rubehn, eher an-
gebracht.
Um Zahnärzten im Vorfeld
der problematischen Novel-
lierung einer neuen GOZ und
aus Anlass des 20-jähri-
gen „Jubiläums“ ein Informa-
tionsinstrument an die Hand

zu geben, hat der FVDZ ein
„Merkblatt für Privatpatien-
ten“ erstellt. Mit diesem

Merkblatt sollen Zahn-
ärzte ihre Privatpatienten
auf den unhaltbaren Zu-
stand aufmerksam ma-
chen und ihnen die Bot-
schaft vermitteln, dass
zahnärztliche Honorare
in der Regel alles andere
als abgehoben sind. Die
Botschaft muss auch sein,
dass es gute Gründe da-
für gibt, vom 2,3-fachen
Gebührensatz abzuwei-
chen. Nicht nur weil § 5
der aktuellen GOZ das
individuelle Bemessen
der einzelnen Leistung
nach Zeitaufwand und
Schwierigkeit fordert,son-
dern vor allem deshalb,
weil die durchschnittlich
schwierige Leistung im
Jahre 2008 nicht mehr zu
demselben Honorar wie
1988 erbracht werden
kann. Gedacht ist, das
Merkblatt jeder Privatli-
quidation beizulegen, um

das Verständnis der Privat-
patienten für die Details ih-
rer Rechnungen zu erhöhen.
Das Merkblatt kann he-
runtergeladen werden von
der Startseite des FVDZ un-
ter www.fvdz.de 

Ohne Impuls für innovativen Wettbewerb
Die Gesundheitsreform fördert den Wettbewerb und Innovation kaum,so das Re-
sümee von Krankenkassen,Medizinprodukte-Herstellern und dem IGES Institut
Ende Oktober auf dem 5.IGES-Kongress: „Innovationen im Wettbewerb“ in Berlin.

GOZ: „Gebührenordnung ohne Zukunft“
Die Gebührenordnung für Zahnärzte (GOZ) beging im Oktober ihr 20-jähriges
Jubiläum. Am 22. Oktober 1987 wurde die GOZ im Bundesgesetzblatt veröffent-
licht,um am 1.Januar 1988 wirksam zu werden.Der FVDZ wirft einen Blick zurück.

Prof. Dr. Bertram Häussler, Direktor des IGES Instituts, beim Eröff-
nungsvortrag. (Foto: Dr. Cordia Schlegelmilch)

IGES Institut GmbH
Wichmannstr. 5
10787 Berlin
Tel.: 0 30/23 08 09-0
Fax: 0 30/23 08 09-11
E-Mail: iges@iges.de
www.iges.de

Adresse

Freier Verband Deutscher
Zahnärzte e.V.
Mallwitzstraße 16
53177 Bonn
Tel.: 02 28/8 55 70
Fax: 02 28/34 06 71
E-Mail: info@fvdz.de
www.fvdz.de

Adresse

Heftige Kritik an der Gebührenordnung für Zahnärzte (GOZ) übt der
stellvertretende Bundesvorsitzende des Freien Verbandes Deutscher
Zahnärzte (FVDZ), Dr. K. Ulrich Rubehn.
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Wenn also das Dentallabor
„Steiler-Zahn“ in den letz-
ten Jahren regelmäßig frei-
berufliche Journalisten und
Fotografen bezahlt hat, um
der Lokalpresse einen pro-
fessionellen Bericht über
seinen Tag der offenen Tür
vorzulegen oder einen Web-
designer die Labor-Home-
page betreuen lässt, muss
Inhaber Steiler hierfür den
gesetzlichen Beitrag abfüh-
ren.
Die Abgaben entsprechen
quasi dem „Arbeitgeberan-
teil“ und belaufen sich 
2007 auf 5,1 % des gezahlten
Nettobetrags (Honorare,
Gagen,Tantiemen).
Doch müssen KSK-Abga-
ben nur für natürliche und
nicht für juristische Perso-
nen gezahlt werden: Hat
z. B. eine Werbeagentur die
Rechtsform einer GbR oder
OHG gewählt, sind ihre Auf-
traggeber abgabepflichtig;
Kunden von GmbHs und
AGs sind jedoch nicht be-
troffen.
Der Hintergrund jenes Um-
schwungs sind die in den

letzten 15 Jahren rasant an-
gestiegenen Mitgliederzah-
len der KSK. Trotz der ab-
schlägig beschiedenen Mit-
gliedschaftsanträge von bis
zu einem Drittel hat sich die
Anzahl der KSK-Versicher-
ten in jenem Zeitraum auf
155.000 verdreifacht.

Schätzungen zufolge soll
sich diese Zahl bis 2015 
noch einmal verdoppeln.
Verantwortlich hierfür sind
unter anderem das „Out-
sourcing“ und auch die
Wiedervereinigung. Wäh-
rend die meisten der oben
genannten Berufsfelder in
der DDR über ein staatli-
ches Einkommen verfügten,
trieb die Umstellung auf das

BRD-System sie quasi in die
Freiberuflichkeit.
Die KSK-Versicherung ist
ein attraktives Ziel für alle
Freiberufler. Für 18 % ihres
Nettoeinkommens sind sie
renten-, kranken- und pfle-
geversichert. So dürfen auch
Versicherte mit schärferen
Kontrollen der Rechtmäßig-
keit ihrer Mitgliedschaft und
Richtigkeit ihrer Angaben
rechnen. Mitarbeiter der
KSK führen bei fünf Prozent
der Versicherten Stichpro-
ben durch, wobei jeweils die
letzten vier Jahre geprüft
werden.
Weitere Informationen sind
auf der Homepage der KSK
(www.kuenstlersozialkasse.
de) erhältlich.
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Krankenkassen, -versicherer
und die Werbung,die Billigim-
porte aus nicht kontrollierba-
rer Herstellung empfehlen,
handeln eindeutig gegen die
Interessen der Versicherten
und gehen mindestens fahr-
lässig mit der Gesundheit von
Zahnersatzpatienten um. Ge-

nau wie bei Lebensmitteln
sollte nach Meinung des
R h e i n l a n d - P f ä l z i s c h e n
Zahntechniker-Handwerks
eine kontrollierbare Vollde-
klaration der Inhaltsstoffe so-
wie der lückenlose Herkunfts-
nachweis verpflichtend an
den Patienten ausgehändigt
werden.

„Qualitätssicherung bei me-
dizinischen Produkten wie
Zahnersatz darf nicht glo-
balen Geschäftemachern und
den finanziellen Interessen
der Versicherungen geopfert
werden, dafür ist die Gesund-
heit ein zu hohes Gut“, fordert
Obermeister Manfred He-
ckens in Mainz. „Das Zahn-
techniker-Handwerk – ebenso
wie andere Meisterberufe in
Deutschland – betreibt Quali-
tätssicherung durch Qualifi-
zierung und nicht durch das
fatale und bei Zahnersatz ge-
fährliche Prinzip von ‚Ver-
such und Irrtum‘ am Patien-
ten. Nur wer lückenlos garan-
tieren kann, dass Zahnersatz
von qualifizierten und kont-
rollierten Zahntechnikern
aus garantiert hochwertigen
Materialien hergestellt wur-
de, sollte in Deutschland
Zahnersatz anbieten dürfen“,
so Heckens. „Wir haben des-
halb vor sechs Jahren das
Qualitätssiegel ‚Zahnersatz –
made in Germany‘ eingeführt,
mit dem wir genau das unter-
streichen wollen.“
Importe aus dem asiatischen
Raum und aus anderen nicht
vom Medizinproduktegesetz
kontrollierbaren Quellen soll-
ten vom Markt verbannt wer-
den,denn sie seien ein nicht zu
unterschätzendes Risiko für
die Gesundheit von Zahner-
satzpatienten. „Scharlatane

und Geschäftemacher haben
im Gesundheitswesen nichts
zu suchen. Wir wollen nicht,
dass ähnlich wie bei Kinder-
spielzeug,das Kind erst in den
(chinesischen) Brunnen fällt“,
warnt der OM der rheinland-
pfälzischen Zahntechniker-
Innung.

Billig-ZE vs. Qualitätsanforderungen
Das ZT-Handwerk in Rheinland-Pfalz wünscht sich informierte Zahnersatz-
patienten. Die Empfehlung lautet: Patienten sollten nur dann Zahnersatz erhal-
ten,wenn dessen Herkunft,Zusammensetzung und Herstellungspreis geklärt sind.

Zahntechniker-Innung
Rheinland-Pfalz
Essenheimer Straße 125 B
55128 Mainz
Tel.: 0 61 31/7 20 77-20
Fax: 0 61 31/7 20 77-07
E-Mail: 
zti-rheinland-pfalz@t-online.de
www.zahntechnikerinnung.de

Adresse

OM Heckens spricht eine deutliche Warnung vor
Gesundheitsrisiken durch asiatischen Zahnersatz
aus.

www.dentona.de

esthetic-base® gold
die Stumpfgips Referenz –
spitze für Ihre Implantattechnik!
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Von den verfügbaren 15
praktischen Ausbildungs-
plätzen ist nur noch einer
frei. Ein Einstieg in die Voll-

zeitvariante (Teil I + II) ist
demzufolge noch möglich.
Bei Interesse für die angebo-
tene Splittingvariante, d. h.
zuerst Teil II, anschließend
Teil I (nur jede 2.Woche Voll-
zeitausbildung) ist die Teil-
nahme auf jeden Fall mög-
lich, da für die Fachpraxis
erst der Meisterkurs M 25
(09.06.–20.11.08) relevant 
ist. Bestandteile der prakti-
schen Meisterausbildung
sind neben Brücken- und
kombinierter Prothetik auch
die Totalprothetik und die
Kieferorthopädie. Daran än-
dert auch die neue Meister-
prüfungsordnung nichts.
Kursreferenten für die KFO
sind in der Meisterschule
Ronneburg die Schulleiterin

ZTM Cornelia Gräfe und ZT
Kuno Frass aus Hamburg.
Neben der Schwarzschen
Platte mit verschiedenen

Halte- und Federelementen
sowie einem Labialbogen
gehört auch die Herstellung
eines Bionators zum Kursin-
halt.
Den letzten Platz im Meis-
terkurs oder Informationen
zu weiteren Kursen erhal-
ten Sie unter nachstehender
Adresse.

„Meister“ für Kurzentschlossene
Der nächste Meisterkurs in der Meisterschule
Ronneburg findet vom 10.12.2007 bis 05.06.
2008 statt. Ein letzter Platz ist noch zu haben.

Meisterschule für Zahntechnik
Friedrichstraße 6
07580 Ronneburg
Tel.: 03 66 02/9 21 70-71
Fax: 03 66 02/9 21 72
E-Mail: info@zahntechnik-
meisterschule.de 
www.zahntechnik-meisterschule.de

Adresse

Kursreferent für KFO ZT Kuno Frass aus Hamburg im Meisterkurs M23.

Vorsicht bei der Künstlersozialabgabe!
Fortsetzung von Seite 1

Aus Sicht des VDZI ist die-
ser Schritt notwendig, da 
die Vertreter der Spitzen-
verbände der gesetzlichen
Krankenversicherungen
(GKV) und des VDZI kei-
ne Einigung zur Festsetzung
der bundeseinheitlichen
durchschnittlichen Preise
für das Jahr 2008 gemäß § 57
Abs. 2 Satz 2, 5 SGB V erzie-
len konnten.
In den Verhandlungen mit
den Spitzenverbänden der
Krankenkassen hatte der
VDZI zuvor seine Überzeu-
gung vertreten, dass die
Sicherung der Leistungsfä-
higkeit der gewerblichen
Labore durch eine sach-
gerechte Anpassung der Ver-
gütungen im vorrangigen
Interesse einer dauerhaften
Sicherung der Versorgungs-
qualität in Deutschland
steht. Aus diesem Grund hat
der VDZI gefordert, die be-
stehende Preislücke zwi-
schen allgemeiner Wirt-
schaft und dem Zahntechni-

ker-Handwerk zu schließen.
„Unsere Forderung der
Vergütungsanpassung ent-
spricht der allgemeinen Kos-
ten- und Preisentwicklung,
die im personalintensiven
Handwerk besonders be-
rücksichtigt werden muss.
Dies ist für die Betriebe

zwingend notwendig, um im
Wettbewerb mit anderen
Branchen den qualifizierten
Fachkräften noch konkur-
renzfähige Löhne zahlen
und zu stabilen finanziellen
Verhältnissen zurückzukeh-
ren zu können“, so VDZI-
Präsident Jürgen Schwich-
tenberg.
Die geforderte Anpassung
liegt nach Ansicht des VDZI
im Rahmen der gesetzlichen
Möglichkeiten. In seiner
Stellungnahme dokumen-
tiert der VDZI vor dem
Hintergrund dauerhaft ge-
sunkener Ausgaben für
Zahnersatz daher auch,dass
die Anpassung auch im
Rahmen der Möglichkeiten
der Krankenkassen liegt.
Die folgende, basierend auf
der Statistik des Bundes-
gesundheitsministeriums
(BMG) erstellte Tabelle zeigt
die Entwicklung der Ausga-
ben für Zahnersatz seit 1997
auf. Hierin wird der deutli-
che Nachfrageeinbruch in
den Jahren 2005 und 2006
sichtbar.

Von 1997–2006 sind von ge-
setzlichen Krankenversiche-
rungen (GKV) 4,58 Mrd.Euro
weniger für Zahnersatz aus-
gegeben worden. Durch ge-
setzliche erzwungene Hono-
rar- und Preisabsenkungen
in den letzten Jahren sowie
Leistungsausgrenzungen
durch Veränderungen der
Zahnersatz-Richtlinien und
die Einführung der bundes-
einheitlichen Festzuschüsse
auf der Basis von Regelver-
sorgungen etc. in den Jahren
2003–2006 sind weitere 4,65
Mrd. Euro eingespart wor-
den.
Mit dieser Entwicklung beim
Zahnersatz bei steigenden
Ausgaben in anderen Leis-
tungsbereichen der GKV
beträgt der relative Anteil 
der Zahnersatzausgaben an 
den Gesamtausgaben gerade
noch 1,8 %, der Anteil der
zahntechnischen Leistungen
einschließlich gesetzlicher
Mehrwertsteuer liegt ledig-
lich bei 1,0 %.
Der Gesetzgeber schreibt für
den vorliegenden Streitfall
(Schiedsamtsfall) eine ver-
kürzte Entscheidungsfrist
von einem Monat vor, sodass
mit einer zügigen Entschei-
dung (Schiedsspruch) ge-
rechnet werden darf. Ein Ter-
min für die Verhandlung steht
jedoch noch nicht fest.

Bundesverband ruft neutrale Schiedsinstanz an
Anfang November hat der Verband Deutscher Zahntechniker-Innungen (VDZI) das Bundesschiedsamt
nach § 89 Abs.7 des Sozialgesetzbuches V (SGB V) angerufen.Seine Forderung enthält die Schließung der
Preislücke zwischen allgemeiner Wirtschaft und dem Zahntechniker-Handwerk, um vor dem Hinter-
grund der Preisentwicklung der vergangenen Jahre künftig die Leistungsfähigkeit der Labore zu sichern.

Jürgen Schwichtenberg, Präsident des VDZI, fordert eine Vergütungsanpassung zugunsten der Versor-
gungsqualität.

Ausgabenentwicklung im Vergleich zum Basisjahr 1997 beim Zahnersatz in der GKV.

VDZI 
Verband Deutscher 
Zahntechniker-Innungen
Gerbermühlstraße 9
60594 Frankfurt am Main
Tel.: 0 69/66 55 86-0
Fax: 0 69/66 55 86-30
E-Mail: info@vdzi.de
www.vdzi.de

Adresse

Unfallkasse des Bundes
Abt. Künstlersozialkasse 
Gökerstraße 14
26384 Wilhelmshaven 
Tel.: 0 44 21/75 43-9
Fax: 0 44 21/75 43-5 86
E-Mail: 
auskunft@kuenstlersozialkasse.de 
www.kuenstlersozialkasse.de

Adresse

Jahr GKV-Ausgaben
in Mrd. Euro

Minderausgaben zu 1997
in Mrd. Euro

1997 4,31

1998 2,99 - 1,32

1999 3,27 - 1,04

2000 3,52 - 0,79

2001 3,66 - 0,65

2002 3,53 - 0,78

2003 3,79 - 0,52

2004 3,67 - 0,64

2005 3,43 - 1,88

2006 2,70 - 1,61

kumuliert - 9,23 gesamt



Darunter waren als Reprä-
sentanten der niedersächsi-
schen Landesregierung die

Staatssekretärin aus dem
Sozialministerium Dr. Chris-
tine Hawighorst, die im Na-

men des Ministerpräsidenten
Christian Wulff, der kurzfris-
tig seine Teilnahme absagen

musste, eine Grußbotschaft
überbrachte, sowie der nie-
dersächsische Wirtschafts-

minister und stellvertreten-
de Ministerpräsident Walter
Hirche.
Weitere Ehrengäste waren
u. a. die Landesvorsitzenden
der Zahnärzteschaft Dr. Ju-
lius Beischer (Niedersach-
sen),Dr.Peter Warnecke (Bre-
men) sowie der Vertreter der
Sanitätsoffiziere der Bun-
deswehr OFA Dr. Jürgen 
Rentschler.
Auch die Vorstandsmitglieder
der Arbeitnehmerschaft des
„Deutschen Zahntechniker-
Verbandes“, Gerhard Bauer
und Peter Fiedler, wurden als
Kollegen herzlich willkom-
men geheißen.
Die Festredner sparten nicht
mit Lob und Anerkennung 
für die politische Arbeit 
der „Freien Zahntechniker“.
Insbesondere wurde ihrem
Bundesvorsitzenden Herbert
Stolle bestätigt, dass er 
als geistiger Führer dieses
Kampfverbandes mit einer
Mischung aus Diplomatie,
Kampfgeist und charismati-
scher Menschenführung dem
Verband zu einem bundes-
weit hohen Ansehen verhol-
fen habe.
In ihren Grußbotschaften ent-
warfen die Festredner ein
komplettes Bild der gesund-
heitspolitischen Landschaft
der Bundesrepublik Deutsch-
land.
Prof. Dr. Beske, Direktor der
Gesundheits-System-For-
schung in Kiel, bezeichnete
die nächste Bundestagswahl
2009 als Schicksalswahl für
das deutsche Gesundheits-
wesen und analysierte die
unterschiedlichsten Koali-
tionsmöglichkeiten. Dr. Karl-
Heinz Sundmacher, Bundes-
vorsitzender des 20.000 Mit-
glieder starken Freien Ver-
bandes Deutscher Zahnärzte
(FVDZ), warnte vor weiteren
planwirtschaftlichen und so-
zialistischen Einschnitten zu-
lasten der Ärzte und ihrer
Patienten. Die ärztliche Frei-
beruflichkeit dürfe deshalb
nicht weiter eingeschränkt
und fremdbestimmt werden.
Dr. Volker Müller, Haupt-
geschäftsführer des Insti-
tuts der norddeutschen Wirt-
schaft, betonte die Not-
wendigkeit einer qualifizier-
ten Interessenvertretung für
mittelständische Unterneh-
mer und zeichnete an dem
Beispiel des Mitgliedes Den-
tal Stolle aus Cuxhaven die
Vorteile auf, die durch ein
konstruktives Zusammenar-
beiten für alle erkennbar und
nützlich seien. Der Vertriebs-

Direktor für Deutschland 
der international etablierten
Firma Ivoclar Vivadent aus
Liechtenstein, Norbert Wild,
widmete sich den Chancen
und Risiken der Globalisie-
rung. Als Protagonist der ge-
samten deutschen Dentalin-
dustrie kam er zu der Feststel-
lung, dass Produkte „made in
Germany“ inzwischen den
Weltmarkt erobert hätten. Er
kam zu dem Schluss, dass
sich auch die hochwertige
Zahntechnik aus Deutsch-
land erfolgreich gegen die
Billiganbieter aus Nah- und
Fernost wehren werde.
Prof. Dr. Reinhard Marxkors,
Universität Münster,erinnerte
an die vielen „Nordsee-Semi-
nare“ in Cuxhaven und hielt –
auch im Namen der über 70
Wissenschaftler und Referen-
ten, die diese Seminare belebt
hatten – eine Laudatio auf 
den Gastgeber. Eingebunden
wurde die gesamte Festveran-
staltung durch musikalische
Einlagen von Peter-Andreas
Stolle (Flügel) und Ulrike Wah-
ren (Gesang). Sie trug nach je-
dem der Vorträge ein Chanson
aus ihrem reichhaltigen Re-
pertoire vor und verwandelte
vor einem begeisterten Publi-
kum den Festakt zeitweise in
eine Musicalaufführung. Ne-
ben den zahlreichen Glück-
wünschen und Grußbotschaf-
ten aus allen Bereichen der Po-
litik, der Wirtschaft und der
Kollegenschaft konnte der
FVZL-Bundesvorsitzende
Herbert Stolle noch zwei
ideelle Geschenke entgegen-
nehmen: die Einladung zu ei-
ner vertiefenden Diskussion
im Gesundheitsministerium
und das Angebot aus der
Staatskanzlei zu einem länge-
ren Gespräch unter vier Augen
mit dem Ministerpräsidenten
Christian Wulff.
Die einhellige Begeisterung
aller Festgäste fasste der
Grußwortredner Dr. Volker
Müller zusammen: „Das war
eine der eindrucksvollsten
und interessantesten Festver-
anstaltungen, die ich jemals
erlebt habe.“ 
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25 Jahre Freier Verband Zahntechnischer Laboratorien e.V.
Der 1982 in Cuxhaven gegründete Freie Verband Zahntechnischer Laboratorien e.V. (FVZL) feierte Ende Oktober in Hannover sein 25-jähriges Bestehen.
Im voll besetzten Georgssaal des Kastens Hotel Luisenhof begrüßte Herbert Stolle, der Bundesvorsitzende des FVZL, Gäste aus allen Teilen der Republik.

Niedersachsens Wirtschaftsminister Walter Hirche (li.) wird von Herbert Stolle (re.) und dessen Stellvertreter Carl Wesely
begrüßt. (Foto: Regine Rabanus Photodesign, Hannover)

Festgäste aus dem gesamten Bundesgebiet waren nach Hannover gekommen.
(Foto: Regine Rabanus Photodesign, Hannover)

Prof. Dr. Marxkors hielt eine Laudatio auf den Gastgeber.
(Foto: Regine Rabanus Photodesign, Hannover)

FVZL
Freier Verband Zahntechnischer
Laboratorien e.V.
Gorch-Fock-Straße 27
27472 Cuxhafen
Tel.: 0 47 21/55 44 11
Fax: 0 47 21/55 44 12
E-Mail: info@fvzl.de 
www.fvzl.de

Adresse
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Als Bernhard Ludwiger
(Name geändert) 2006 sein
Dentallabor in Chemnitz er-
öffnete,war er noch voller Eu-
phorie und Elan. „Ich wollte
das Labor so schnell wie
möglich etablieren. Doch ich
musste schnell akzeptieren:
Meine Kompetenz als lang-
jähriger Zahntechniker allein
reichte dazu nicht aus.“ Der
Laborinhaber, der zugleich
als Laborleiter fungierte, sah
sich mit einer Vielzahl erheb-
licher Probleme konfrontiert.

Fachkompetenz 
allein reicht nicht aus

Was war passiert? Ein Prob-
lem bestand darin, dass Lud-
wiger noch nicht lange in
Chemnitz lebte. Die Inhabe-
rin eines Konkurrenzlabors,
ebenfalls in Chemnitz ansäs-
sig, hatte den Wettbewerbs-
vorteil, dass die Kunden, also
die Zahnärzte,sie bereits sehr
gut kannten. Ihr fiel es leich-

ter als Bernhard Ludwiger,
den so wichtigen Vertrauens-
aufbau zu den Zahnärzten in
der direkten und persön-

lichen Begegnung und im Ver-
kaufsgespräch aufzubauen.
Hinzu kam: Die meisten La-
borleiter und Zahntechniker
sind keine ausgebildeten Ver-
käufer. Eine kundenorien-
tierte Beziehung aufzubauen
wird dann zum Problem. Es
genügt nicht mehr, dass Den-
tallabore für die Zahnärzte
hochwertigen Zahnersatz auf
Bestellung anfertigen. Um
wirtschaftlich zu überleben,
sind der aktive Verkauf und
das kundenorientierte Wer-
ben um die Zahnärzte not-
wendig, die zudem vom Den-
tallabor eine intensivere Be-
ratung erwarten als dies in
früheren Zeiten der Fall war.

„Meine Kollegin in dem ande-
ren Labor hatte sich darauf
eingestellt und entsprechend
Fachpersonal eingestellt“,be-

richtet Ludwiger, „meine Mit-
arbeiter waren zwar allesamt
hervorragende Zahntechni-
ker – aber sie beherrschten
keine Verkaufstechniken. Es
ist jedoch nun einmal so, dass
nach der Beratungsphase in
den Verkauf und den Zusatz-
verkauf eingestiegen werden
muss. Hier hatten wir erheb-
lichen Nachholbedarf.“
Auch Bernhard Ludwiger
selbst hatte ein eher konser-
vatives Bild seiner Tätigkeit.
„Ich habe unterschätzt, dass
die Qualität der Service- und
Beratungsleistungen ent-
scheidend für die Kunden-
zufriedenheit ist. Bei der Ein-
stellung meiner Mitarbeiter

hatte ich diesen Punkt kaum
berücksichtigt. Und außer-
dem wurde mir erst durch das
Beispiel des Konkurrenzla-
bors so richtig bewusst, dass
ich für mein Labor auch Wer-
bung hätte machen müssen.
Und das Wort ‚Marketing‘ war
damals ein Fremdwort für
mich.“

Neben der ohnehin schwieri-
gen wirtschaftlichen Situ-
ation traten auch Mitarbei-
terprobleme auf: Zwei Zahn-
techniker konnten sich über-
haupt nicht „riechen“; Aus-
einandersetzungen und Kon-
flikte, die das Betriebsklima
verdunkelten, waren die
Folge. „Wie ich als Führungs-
kraft mit solchen Konflikten
umgehen kann, hatte ich
überhaupt nicht gelernt“, so
der Chemnitzer Laborinha-
ber – „und dann noch diese
zeitraubende Buchhaltung
am Abend!“

Vielfältige Aufgaben-
felder erfordern viel-
fältige Qualifikationen

Das Beispiel führt vor Augen,
dass ein Laborinhaber mehr
sein muss als ein Experte auf
dem Gebiet der Zahntechnik.
Das A & O eines erfolgreichen
Labors sind ein gutes Ma-
nagement, Kundenbewusst-
sein und eine professionelle
Personalentwicklungspolitik
– zum unternehmerischen Er-
folg gehören gute Mitarbei-
ter. Diesen Herausforderun-
gen begegnet der Laborinha-
ber am besten, indem er früh-
zeitig ein unternehmerisches
Bewusstsein entwickelt – und
dieses Bewusstsein bei den
Mitarbeitern fördert. Was
heißt das konkret? Der Labor-
inhaber muss als Unterneh-
mer:
• eine Vision entwickeln und

eine Unternehmensstrate-
gie erarbeiten,

• als Marketing- und Werbe-
chef den Bekanntheitsgrad
des Dentallabors aktiv stei-
gern,

• ein Kundendienstleistungs-
unternehmen führen,in dem

alle Beteiligten – die Mitar-
beiter und er selbst – kun-
denorientiert denken und
handeln,

• Produkte und Dienstleis-
tungen aktiv verkaufen,

• Führungsaufgaben wahr-
nehmen und

• kaufmännischen Sachver-
stand entfalten.

Sich vom Wettbewerb
differenzieren: 
Visions- und 
Strategieentwicklung

Unternehmerisches Bewusst-
sein fängt nicht bei der Buch-
haltung an.Der Unternehmer
braucht eine kreative Ge-
schäftsidee, durch die es ihm
gelingt, sich vom Wettbewerb
abzuheben. Der Weg dorthin
führt über eine Vision, in der
die Marschrichtung des Den-

tallabors für die nächsten
Jahre beschrieben ist.
Eine Vision hat eine Orientie-
rungs- und Ordnungsfunk-
tion für den Laborinhaber
und die Mitarbeiter, weil sie
verschiedene Tätigkeiten un-
ter EINEM Aspekt vereinigt.
Eine mögliche Vision wäre
zum Beispiel, sich zu einem
strikt kundenorientierten
zahntechnischen Dienstleis-
ter zu entwickeln, der die
Zahnärzte durch absoluten
Kundennutzen, Freundlich-
keit und Fachkompetenz
überzeugt und so zum regi-
onalen Marktführer avan-
ciert.
Aus der Vision wird eine Stra-
tegie abgeleitet, die konse-
quent auf die Kundenerwar-
tungen abgestimmt ist, die
durch eine Kundenbefragung
ermittelt werden. Die Strate-

gie wiederum dient der Aus-
formulierung konkreter Ziele
– Ziele für das Labor insge-
samt, für den Laborinhaber
und -leiter und für alle Mitar-
beiter. Für die Verwirklichung
der Ziele werden die entspre-
chenden Aktionen und Maß-
nahmen bestimmt und umge-
setzt.

Die Service- und 
Kundenorientierung
des Laborinhabers

Grundsätzlich gibt es drei
Strategiearten:
• Strategien der Differenzie-

rung: Ziel ist es, sich inner-
halb der Branche vom Wett-
bewerb eindeutig zu unter-
scheiden und eine Sonder-
stellung einzunehmen.

• Strategien der Nischenbil-
dung oder Konzentration
auf ausgewählte Schwer-
punkte oder ein Marktseg-
ment, in dem das Dental-
labor seine spezifischen
Stärken ausspielt.

• Strategie der Kosten- oder
Preisführerschaft.

Bei den Differenzierungs-
strategien wiederum unter-
scheidet man die erlebnis-
orientierte Strategie, die ser-
viceorientierte Strategie, die
kundenbindungsorientierte
Strategie sowie die Bedarfs-
ermittlungsstrategie.
Strategie ist die Konzentra-
tion von Ressourcen auf aus-
gewählte Wettbewerbsvor-
teile. Ohne eine klare strate-
gische Ausrichtung schafft
es heutzutage kaum jemand
mehr, sich am Markt durch-
zusetzen und zu behaupten.
Es geht darum,ein einzigarti-
ges Profil herauszuarbeiten
und dies klar nach außen zu
kommunizieren. Deswegen
sollte der Laborinhaber
seine Leistungen, die Ziel-
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„Ein Unternehmen ist kein Zustand, sondern ein Prozess.“ (Ludwig Bölkow) – Wie  Laborleiter umfassende Marketing-Qualifikationen ausbilden

Der Laborinhaber als Visionär, Stratege,Werbechef und Statistiker
Wer sein Dentallabor als kundenorientiertes Unternehmen etablieren möchte, muss unternehmerisches Bewusstsein entwickeln und sich als Visionär, Stratege, „Leiter Kundenservice“,Werbe-
chef,Vertriebler,Personalverantwortlicher und Kaufmann sehen.Wie können Laborinhaber dieses Bewusstsein entwickeln? Diese Frage wird hier vom Chemnitzer Coach Alfred Lange beantwortet.

„Wie ich als Führungskraft mit solchen Konflikten
umgehen kann, hatte ich überhaupt nicht gelernt“

Svenja Hofert: Praxishandbuch Exis-
tenzgründung. Erfolgreich selbst-
ständig werden und bleiben. Eich-
born Verlag 2007
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gruppe und die Vertriebs-
wege genau analysieren –
und überlegen, ob es im Den-
tallaborbereich eine Nische
gibt, die von der Konkurrenz
noch nicht abgedeckt ist.
Die Erfolg versprechendste
Differenzierungsstrategie
für den Laborinhaber liegt
darin, den Zahnärzten einen
außergewöhnlichen Service
zu bieten: So wird der Zahn-
ersatz zum Beispiel in ext-
rem kurzer Zeit fertigge-
stellt und ausgeliefert, natür-
lich ohne dass die Qualität
leidet.
Unternehmerisches Bewusst-
sein heißt dann, dass der La-
borinhaber nicht nur die Qua-
lität seiner Zahnersatzpro-
dukte optimiert, sondern
ständig darüber nachdenkt,
wie er Service und Kunden-
orientierung so verbessern
kann, dass daraus im Ver-
gleich zum Wettbewerb ein
Alleinstellungsmerkmal ent-
steht.
Des Weiteren gilt: Unter-
nehmerisches Bewusstsein
drückt sich dadurch aus,dass
der Satz „Der Kunde ist Kö-
nig“ keine inhaltsleere Wort-
hülse ist. Dass diese Selbst-
verständlichkeit auch für das
Dentallabor gilt, hat Bern-
hard Ludwiger auf einem Se-
minar gelernt, das sich mit
dem Thema „Management im
Dentallabor stärken“ be-
schäftigte und an Laborinha-
ber und Mitarbeiter wendet.
Letztere müssen sich eben-
falls zu serviceorientierten
Mit-Unternehmern entwi-
ckeln, die ständig überlegen,
wie die Kundenbindung zu
den Zahnärzten gestärkt
werden kann. Dieses „Den-
ken“ lässt sich durchaus trai-
nieren – am besten in einer
Umgebung,in der die Alltags-
hektik außen vor bleibt und in
der Führungskräfte und An-
gestellte gemeinsam an der
Ausbildung unternehmeri-
scher Energie arbeiten kön-
nen.

Der Laborinhaber 
als Marketingexperte

Wichtig ist es, als Problem-
löser aufzutreten; der Aufbau
von vertrauensvollen Kun-
denbeziehungen steht im
Mittelpunkt der Neukunden-
gewinnung und Kundenbin-
dung. Dazu zählt das Marke-
tingkonzept: Bei der Kaltak-
quisition gilt das Gesetz der
großen Zahl: Es müssen so
viel potenzielle Neukunden
wie möglich angesprochen
werden – durch Mailings und
Prospekte, durch Präsenz im
Internet, durch Anzeigen-
schaltungen, durch Veran-
staltungen, auf denen sich
das Dentallabor mithilfe sei-
ner Differenzierungsmerk-
male präsentiert und positio-
niert.
Bei der Warmakquisition zäh-
len eher die Anzahl und Qua-
lität der bestehenden Kun-
denbeziehungen: Ziel ist es,
Kunden zu Stammkunden zu
machen.
Zu den Selbstverständlich-
keiten einer kundenorientier-
ten Ansprache zählen:
� Der Laborinhaber ist

dem Kunden von Nutzen
wo immer möglich, er
wird zum persönlichen
Geschäftspartner des
Zahnarztes.

� Er erkundigt sich nach
den Wünschen und Er-
wartungen des Kunden.

� Er hört gut zu, fragt 
im Gespräch freundlich
nach,um dem Kundenbe-
darf auf die Spur zu kom-
men. Der Zahnarzt muss
spüren: „Hier stehen
meine Wünsche und ich
im Mittelpunkt.“

� Er sorgt für Zuverlässig-
keit und Schnelligkeit in
Betreuung und Service.

Der Laborinhaber 
als Werbechef

Immer ist der Erfolg von ei-
ner stets aktuell gehaltenen
Kundendatenbank abhän-
gig: Nur so können Kunden
regelmäßig kontaktiert und
individuell angesprochen
werden – etwa bei Werbeak-
tionen, in denen der Laborin-
haber als „Werbechef“ fun-
giert. Laborinhaber und Mit-
arbeiter sollten es sich zur
Gewohnheit machen, im
Kundengespräch möglichst
viele persönliche Daten der
Zahnärzte zu erfragen, die
zeitnah in die Datenbank
eingepflegt werden. Infor-
mationen,die sie über andere
Kanäle erfahren oder erhe-
ben können, gehören eben-
falls dort hinein. Unterneh-
mer müssen nicht nur kreativ
und schöpferisch veranlagt
sein, sondern zugleich Talent
zum Statistiker haben.

Eine Alternative besteht in
der Durchführung einer
Kundenbefragung: Wie beur-
teilen die Zahnärzte die Pro-
dukte des Dentallabors, wie
nehmen sie die Dienstleis-
tungen des Labors wahr, wie
beurteilen sie die Fachkom-
petenz und die Kunden-
freundlichkeit der Mitarbei-
ter?
Welche Prozesse führen
dazu, dass der Zahnarzt die
Leistungen des Labors als
zufriedenstellend beurteilt?
Schließlich nimmt der Labor-
inhaber eine Konkurrenzana-
lyse vor: „Was unterscheidet

uns von anderen Laboren?
Was machen andere besser,
von wem können wir etwas
lernen?“
Werbung ist zuweilen ein
plattes Geschäft. Der Labor-
inhaber sollte in der Lage
sein, wichtige Kernaussagen
auf den Punkt zu bringen und
allzu differenzierende Aus-
sagen über seine Kompeten-
zen und Leistungen wegzu-
lassen. Diese können immer

noch vorgetragen werden,
wenn der Kunde erst einmal
Interesse an einer Zu-
sammenarbeit mit dem La-
bor bekundet hat. Vorher ist
die Fähigkeit zur Vereinfa-
chung gefragt. Das heißt
nicht, dass er die Stärken sei-
nes Labors unter den Tisch
fallen lassen muss, sondern
seine Kernaussagen mög-
lichst eingängig, zuweilen
sogar plakativ formuliert.

Der Laborinhaber 
als Führungskraft

Mitarbeiter sind so gut oder
schlecht wie ihre Vorgesetz-
ten! Wie die Mitarbeiter sich
untereinander, dem Labor-
inhaber gegenüber und im
Kundenkontakt verhalten,
ist in hohem Maße von der
Führungskompetenz des In-
habers abhängig. Diese ge-
hört wahrscheinlich, wie bei
Bernhard Ludwiger, nicht 
zu den Ausbildungsinhalten
der meisten Laborinhaber –
sich jedoch allein auf das
„Führen mit gesundem Men-

schenverstand“ zu verlas-
sen, ist umso riskanter, je
mehr Angestellte vorhanden
sind. Zwischenmenschliche
Konflikte sind dann unaus-
weichlich.
Unternehmerisches Wachs-
tum ist zumeist durch eine
gute Kundenbindungspolitik
möglich – und durch eine gute
Personalentwicklungsstrate-
gie. Der Laborinhaber wird
seine Ziele nur verwirklichen

können, wenn es ihm gelingt,
gute Mitarbeiter an sich zu
binden, die ihrer Arbeit voller
Leidenschaft und Begeiste-
rung nachgehen und alles da-
für tun, um die Kunden zu
überzeugen. Ohne gutes Per-
sonal kein Service, keine aus-
führliche Bedarfsermittlung,
keine Kundenfreundlichkeit,
keine Fachkompetenz – und
keine zufriedenen Zahnärzte.
Wichtig ist daher, dass der

Laborinhaber darauf achtet,
motivierte Mitarbeiter zu ge-
winnen, die sich mit dem Ar-
beitgeber und ihrer Tätigkeit
voll und ganz identifizieren.
Dies ist eine schwierige Auf-
gabe, in die viel Kreativität,
Zeit und Geduld investiert
werden muss.
Zu prüfen ist, ob der Labor-
inhaber fehlende Führungs-
qualifikationen erwerben
sollte. Der erste Schritt be-
steht darin, zu akzeptieren,
dass zu seinen wichtigsten
Aufgaben die Menschenfüh-
rung gehört. Diese Grund-
überzeugung gereicht ihm in

mehrfacher Hinsicht zum
Vorteil, denn das Labor kann
in der Regel nur expandieren,
wenn er Mitarbeiter einstellt,
die es ihm – allein zeitlich – er-
lauben, seine eigenen Kern-
kompetenzen zur Entfaltung
zu bringen.
Neben der Führungskompe-
tenz kommen für den Labor-
inhaber als Personalverant-
wortlichem ganz handfeste
Aufgaben zu: Im Arbeitsver-
trag etwa muss er auf Punkte
wie Aufgaben- und Tätig-
keitsbeschreibung, Probe-
zeit, Gehaltsfragen, Über-
stundenregelung,Urlaub und
Kündigungsfristen eingehen.
Auch mit den Themen Ziel-
vereinbarungsgespräch, Mo-
tivationsgespräch und Kon-
fliktgespräch muss er sich be-
schäftigen. Problematisch ist
zumeist der produktive Um-
gang mit Konflikten, die so
gut wie unausweichlich sind –
bis hin zu Kündigungen: sich
von einem Mitarbeiter zu
trennen,gehört gewiss zu den
schwierigsten Herausforde-
rungen.

Der Laborinhaber 
als Kaufmann

Nicht zu vernachlässigen
sind die kaufmännischen
Herausforderungen. Ein gu-
ter Steuerberater allein tut
es nicht: Der Laborinhaber
muss wissen, welche buch-
halterischen Pflichten er hat
und welche versicherungs-
technischen und steuer-
lichen Aufgaben zu bewälti-
gen sind. Grundkenntnisse
in Steuer-, Versicherungs-
und Finanzierungsfragen
schaden daher gewiss nicht.
Zumindest eines sollte er da-
für einplanen: Zeit, die ihm
gewiss an anderer Stelle feh-
len wird.

Die Zukunft 
fest im Blick

Für einige unternehmerische
Aufgaben braucht der Labor-
inhaber vor allem Zeit, Ge-
duld und „Sitzfleisch“. An-
ders sieht es bei einer Fähig-
keit aus, die unerlässlich ist,
wenn er die Leistungsfähig-
keit des Labors langfristig
sichern will: dem strategi-
schen Weitblick. Die Fähig-
keit zur Strategieentwick-
lung ist bereits angespro-
chen worden – der Kreis
schließt sich nun: Ständig
muss der Laborinhaber sein
Umfeld und den Wettbewerb
beobachten und analysieren,
um Trends für die Branche
nutzen und auf sich än-
dernde Rahmenbedingun-
gen etwa in der Gesundheits-
politik reagieren zu kön-
nen. Strategischer Weitblick
heißt, kontinuierlich vorhan-
dene Stärken auszubauen,
Schwächen zu mindern,
Chancen zu nutzen und Risi-
ken zu vermeiden.Nur so las-
sen sich tragfähige strategi-

sche Entscheidungen für die
Zukunft fällen, die auf einer
gesicherten Informations-
grundlage basieren. Also:
• In welche Richtung kann

sich das Dentallabor entwi-
ckeln und erweitern?

• Welches Angebot in der
Wettbewerbslandschaft
fehlt noch, womit und wie
können die Zahnärzte
interessiert und begeistert
werden?

• Wie lassen sich diese Ange-
bote entwickeln und am
Markt positionieren?

Bernhard Ludwiger übrigens
hat für sich den folgenden
Ausweg gefunden: Er ist mit
der Inhaberin jenes Konkur-
renzlabors eine strategische
Kooperation eingegangen:
„Wir sparen nun Kosten, in-
dem wir gemeinsam Marke-
ting- und Werbeaktionen
durchführen. Materialien be-
stellen wir im Verbund, blei-
ben dabei aber jeweils selbst-
ständig. Von der Kollegin
habe ich gelernt, dass unter-
nehmerisches Handeln kre-
atives Denken fernab der tra-
ditionellen Denkbahnen vo-
raussetzt.“
Zudem hat der Laborinhaber
aus Chemnitz ein Führungs-
kräfteseminar besucht und
einige seiner Mitarbeiter in
den Bereichen Kundenorien-
tierung sowie „Verkauf & Be-
ratung“ schulen lassen.
Ludwiger weiß nun: Unter-
nehmerisches Bewusstsein
bedeutet mehr als nur zahn-
technisches Know-how, son-
dern einer Vielzahl an Aufga-
ben gerecht zu werden, die
zumeist wenig mit seinem
eigentlichen Kenntnissen zu
tun haben.
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Alfred Lange

Der Autor ist Leiter des medizini-
schen dienstleistungscentrums me-
dicen in Chemnitz. Er hat sich unter
anderem darauf spezialisiert, Den-
tallabors und Arztpraxen bei der
Teamentwicklung und dem Aufbau
effektiver Teamstrukturen zu beraten
und zu unterstützen. In den indivi-
duell aufgebauten Seminaren und
Coachings nutzt der Trainer das so-
genannte Intervalltraining: Laborlei-
ter, Zahntechniker und Mitarbeiter
lernen in Seminarintervallen, die zu-
meist einen halben oder einen gan-
zen Trainingstag dauern, ihre persön-
lichen Managementfähigkeiten zu
erweitern. Dabei erarbeiten sie sich
auch ein Instrumentarium zur Team-
entwicklung.

Kurzvita

Alfred Lange
medizinisches dienstleistungs-
centrum medicen
Augustusburger Str. 331
09127 Chemnitz
Tel.: 03 71/7 25 43-36
Fax: 03 71/7 25 43-40
E-Mail: a.lange@medicen.de
www.medicen.de
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Noch vor einigen Jahren inner-
halb der Disziplin der Implan-
tologie vernachlässigt, stehen
heute messbare Ästhetik-Pa-
rameter zur Verfügung,die zur
Beurteilung des objektiven Be-
handlungserfolgs herangezo-
gen werden können.3,4

Bisher wurde angenommen,
dass sich Schönheitsideale
von Epoche zu Epoche und von
Kultur zu Kultur verändern.
Doch neuere Forschungsar-
beiten beweisen, dass Men-
schen überall auf der Welt – un-
geachtet der ethnischen Her-
kunft, ihrer gesellschaftlichen
Zugehörigkeit und ihres Alters
– eine ähnliche Vorstellung von
Attraktivität haben.5 Obwohl
noch nicht genau geklärt ist,
wie unser Gehirn den Anblick
eines Gesichts oder Lächelns
in ein Hochgefühl verwandeln,
deuten diese Untersuchungen
darauf hin,dass wir uns gegen-
seitig nach Regeln beurteilen,
denen wir uns überhaupt 
nicht bewusst sind.In den letz-

ten Jahren etablierten einige
grundlegende wissenschaftli-
che Studien solide Prinzipien
in der ästhetischen Implantat-
prothetik, die routinemäßig in
der modernen Praxis ange-
wendet werden.6–10 Eine fort-
laufende Analyse dieser Krite-
rien ist notwendig, um eine
wissenschaftliche und prakti-
sche Grundlage zu schaffen,
obsolet gewordene Prinzipien
infrage stellen zu können. Die
stetige Entwicklung neuer Ma-
terialien und Techniken inner-
halb der Zahnmedizin fordert
vom aufgeschlossenen An-
wender die kontinuierliche
Reflektierung und gegebe-
nenfalls die Adaptation sei-
ner Methoden.

Provisorische Implantat-
versorgung als „Trigger“ für
definitiven Langzeiterfolg
Die alltägliche Herausforde-
rung des konservativ und pro-

Implantatprothetik – Technik und Technologie jenseits der Osseointegration
Die Vorhersagbarkeit der knöchernen Einheilung in der Implantologie, mit dokumentierten Langzeitergebnissen von über 95 %, hat die rein funktionelle
Wiederherstellung zahnloser Patienten längst um die ästhetische Therapie mit Einzelzahnimplantaten im Frontzahnbereich erweitert.1, 2 Während heute von
der periimplantären Integration der Hartgewebe ausgegangen werden kann,stellt die ästhetische Integration des implantatgestützten Zahnersatzes sowie der
umgebenden Weichgewebe häufig eine Herausforderung dar.Von Dr. Peter U. Gehrke, Prof. Dr. Günter Dhom, ZTM Oliver Fackler und ZTM Helmut Storck.

FRÄSZENTRUM

www.fraeszentrum-unna.de

Lassen Sie Zirkon günstig fräsen. Sie haben die Wahl:

1. Sie haben einen eigenen ZENO® 3Shape Scanner…

2. Sie mieten bei uns einen ZENO® 3Shape Scanner 

für nur 475 € / Monat …

3. Sie erstehen einen ZENO® 3Shape Scanner für 

sagenhafte 14.990 € …

… und lassen die Einheit für nur 49 € fräsen. Oder 

4. Sie senden uns Ihr Gipsmodell und zahlen nur 69 €.

Jetzt anrufen unter Telefon 0 23 03 8 61 38 

So kommen Sie schneller weiter.

ANZEIGE

Fortsetzung auf Seite 12  

Abb. 1a Abb. 1b Abb. 1c

Abb.2a Abb. 2b Abb. 2c

Abb. 1a–c: CAD/CAM-gefräste, adhäsiv befestigte Klebebrücke als Langzeitprovisorium aus glasfaserverstärktem Polymerkunststoff (C-Temp, KaVo Everest®). 

Abb. 2a: Digitale Farbanalyse durch Kolorimeter mit Farbangabe im zervikalen-, mittleren- und inzisalen Zahnbereich (Shade Vision®, Amann Girrbach, Pforzheim). Abb. 2b: Verbesserung der Kommunikation durch Über-
mittlung der digitalen Analysebilder zum Zahnlabor via E-Mail. Abb. 2c: Herkömmliche Aufzeichnungen nach visueller Farbbestimmung zur Kommunikation mit dem Zahntechniker.



thetisch arbeitenden Dental-
teams ist die Manipulation
der dentalen Illusion von
Licht, Form, Struktur und
Farbe zur (Wieder-)Herstel-
lung eines ästhetischen Lä-
chelns und der Integration
umgebender Gewebe. Dabei
kommt der provisorischen
Versorgung des Patienten im
ästhetisch sichtbaren Bereich
innerhalb der Implantatthe-
rapie eine besondere Rolle zu.
Dieses gilt für den Zeitraum
vor, während und nach der
knöchernen Implantateinhei-
lung.
Neue,glasfaserverstärkte Po-
lymerkunststoffe können heu-
te z. B. auf der Basis von
CAD/CAM-Technologien zur
Herstellung von festsitzen-

den, adhäsiv befestigten Kle-
bebrücken verwendet wer-
den (Abb. 1a–c). Dadurch
kann dem Wunsch des Patien-
ten nach festsitzendem Zahn-
ersatz entsprochen und ei-
ne vorzeitige Implantatbelas-
tung sowie das Tragen he-
rausnehmbarer Interimspro-
thesen sicher vermieden wer-
den.Nach erfolgreicher Osseo-
integration können anato-
mische, präfabrizierte Gingi-
vaformer oder provisorische
Implantataufbauten, mit der
Möglichkeit der individuellen
Bearbeitung, zur biologi-
schen und ästhetischen Aus-
formung des periimplantä-
ren Weichgewebes eingesetzt
werden.
Die ideale Synergie von me-
chanischen, funktionellen,
biologischen und ästheti-

schen Eigenschaften trägt
maßgeblich zum kosmeti-
schen Gesamtergebnis einer
Implantatversorgung bei. Für
die definitive Versorgung er-
warten Patienten heute Res-
taurationen, die ästhetisch
und darüber hinaus biolo-
gisch verträglich sind. Inzwi-
schen stellen keramische Im-
plantataufbauten aus Zirko-
niumdioxid eine ästhetische
Alternative zu Standardauf-
bauten aus Titan dar. Zirkon-
keramik besitzt eine Biege-
festigkeit und Bruchzähig-
keit, die bisher Metallen vor-
behalten war und zeichnet
sich durch eine ausgezeich-
nete Biokompatibilität und
geringer Plaqueadhäsion
aus.11, 12 Ihre Farbvitalität und
lichtdynamischen Eigen-
schaften sind besonders im

ästhetisch relevanten Front-
zahnbereich wichtig.

Digitale Farbnahme 
in der ästhetischen 
Implantatprothetik
Neben der Formgebung der
provisorischen und definiti-
ven Implantatversorgung hat
die Farbcharakterisierung
der Restauration einen ent-
scheidenden Einfluss auf den
Gesamterfolg. Sich mit Farbe
zu befassen ist integraler Be-
standteil der ästhetischen
Zahnmedizin und entschei-
det über Erfolg oder Misser-
folg des Zahnersatzes.Kleins-
te Farbabweichungen stimu-
lieren Auge und Gehirn und
können das Ergebnis unserer
Behandlung beeinflussen.
Die Tageszeit, Praxisbeleuch-
tung, optische Täuschungen,

Farbsehschwächen und Er-
müdungsfaktoren sind auf
dem Weg zu einer erfolgrei-
chen Farbbestimmung stän-
dige Herausforderungen für
jeden Behandler. Seit vielen
Jahren verlässt sich das
Zahnarzt/Zahntechniker-
team bei einer „präzisen“
Farbbestimmung auf die sub-
jektive Auswahl anhand von
Musterzähnen und Farbrin-
gen.Dennoch führt diese her-
kömmliche Farbbestimmung
häufig zu Farbabweichungen
des fertiggestellten Zahner-
satzes, da ein an sich komple-
xer Vorgang extrem verein-
facht wird. Die Notwendig-
keit, die Genauigkeit der
Farbauswahl zu verbessern,
unterstützen Studien, in de-
nen bis zu 80 % der befragten
Patienten einen Farbunter-

schied zwischen ihren natür-
lichen und künstlichen Zäh-
nen feststellen konnten.13

Technische Fortschritte er-
lauben heute eine standardi-
sierte und reproduzierbare
Farbnahme mittels speziell
entwickelter Computer- und
Kommunikationssysteme
(Tab.1). Wurden zunächst di-
gitale Analysegeräte entwi-
ckelt, die eine sehr kleine Flä-
che auf der Zahnoberfläche
messen konnten (Spot-Mea-
surement ca. 3 mm2), stehen
heute Geräte zur Verfügung,
die die Farbe über die gesamte
Zahnoberfläche registrieren
(Complete-Tooth-Measure-
ment).Obwohl Punktmessge-
räte durch mehrere Referenz-
messungen über den gesam-
ten Zahn zur Darstellung von
Farbtrends geeignet sind, er-
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Abb. 3a: Digitale Farbnahme mit Spektrofotometer am Patienten (Shadepilot®, DeguDent, Hanau). Abb. 3b: Digitale Farbkarte im Vitapan Classic System. Abb. 4: Periimplantäre Weichgewebssituation in Regio 21 acht Monate nach Implantatinsertion, Augmentation und Membranfixierung: Narbengewebe und Durchscheinen der Memb-
rannägel. Abb. 5: Okklusale Ansicht der Implantatregio linker, mittlerer Schneidezahn. Abb. 6: Labiale Ansicht der Implantatregio linker, mittlerer Schneidezahn. Abb. 7: Labiale Ansicht nach periimplantärem Weichgewebsmanagement mit Verschiebelappen. Abb. 8: Okklusale Ansicht der Verschiebelappenplastik um anatomisch kon-
turierten Kunststoff-Gingivaformer (FRIADENT EsthetiCap®). Abb. 9: Klinische Situation zehn Tage nach Implantatfreilegung und chirurgischem Weichgewebseingriff.

Fortsetzung von Seite 11

Abb. 10: Vorzeitige Abformung der Implantatposition (FRIADENT Übertragungsaufbau mit TransferCap®) zur Herstellung eines Langzeitprovisoriums zur Stabilisierung und Ausformung des periimplantären Weichgewebes. Abb. 11: Inzisal verschraubte provisorische Kunststoffkrone auf der Basis eines PEEK-Acryl Implantataufbaus 
(FRIADENT, ProTect®). Abb. 12: Labiale Ansicht der provisorischen Krone auf dem Meistermodell. Abb. 13: Intraorale Ansicht des verschraubten Provisoriums in Regio 21 nach Schließen des inzisalen Schraubenkanals mit Kunststoff. Abb. 14: „Lippen-Linie“ mit provisorischer Implantatversorgung in situ. Abb. 15: Laterale Ansicht des
Provisoriums als maßgebende Vorgabe für die endgültige Krone. Abb. 16a–c: Auswahl der Gingivahöhe und Angulation des Implantataufbaus auf dem Meistermodell (FRIADENT Select® Aufbauten). Abb. 17a: Individualisierter Zirkoniumaufbau (FRIADENT Cercon®). Abb. 17b, c: CAD/CAM-hergestellte Zirkonium-Kappen (etkon®) in
zwei verschiedenen Zahnfarben.
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weisen sich die ermittelten
Daten nicht immer als prä-
zise, da der menschliche
Zahn keine homogene Farb-
struktur aufweist.14 Flächen-
messgeräte, die die gesamte
Zahnoberfläche vermessen
und topografische Karten
zum Farbton (Hue), zur Farb-
sättigung (Chroma) und zur
relativen Helligkeit (Value)
erstellen, gehören heute zum
goldenen Standard in der di-
gitalen bzw. opto-elektroni-
schen Farbbestimmung.15 Bei
den digitalen Flächenmess-
geräten unterscheidet man
RGB-Geräte (Kolorimeter)
(Abb.2 a–c),die die roten,grü-
nen und blauen Bildinforma-
tionen aufnehmen und zu ei-
nem Farbbild zusammenset-
zen, von Spektrofotometern
(Abb. 3a). Spektrofotometer
messen die Menge des sicht-
baren Lichts, die von einem
Körper reflektiert oder wei-
tergeleitet wird und zeichnen
die Frequenzen nach Hellig-
keit, Sättigung und Farbton
über das gesamte sichtbare
Spektrum auf. Für den klini-
schen Einsatz in der Praxis
eignen sich Reflexionsspekt-
rometer mit einer optischen
Einstellung der Beleuchtung
von 45° und Beobachtung aus
0°. Durch die erleichterte
Kommunikation zum zahn-
technischen Labor via elekt-
ronischer Datenübermittlung
oder Farbausdruck können

objektive Daten für die An-
fertigung des Zahnersatzes
zum Zahntechniker über-
mittelt werden. Eine virtuelle
Einprobe des fertiggestellten
Zahnersatzes erlaubt die
Überprüfung der Zahnfarbe,

noch bevor der Patient zur
Eingliederung in die Praxis
einbestellt wird.
Obwohl abzusehen ist, dass
die Einsatzmöglichkeiten der
digitalen Farbanalyse in Zu-
kunft weiter zunehmen, wer-
den opto-elektronische Com-
putersysteme die menschli-
che Interpretationsfähigkeit
nie vollständig ersetzen kön-
nen. Nur der versierte Zahn-
arzt kann sich im klinischen
Kontext und Dialog mit dem

Patienten ein umfassendes
Bild von den Wünschen des
Patienten machen.16 Die digi-
tale Farbanalyse kann da-
bei den Kommunikationspro-
zess mit dem Zahntechniker
verbessern und das ästheti-

sche Gesamtergebnis opti-
mieren.

Fallbericht
Eine 18-jährige Patientin, die
als Kind den linken mittleren
Schneidezahn im Oberkiefer
nach einem Unfall verloren
hatte, interessierte sich für
eine festsitzende implantat-
getragene Einzelzahnrestau-
ration. Die röntgenologische
und klinische Untersuchung
ergab eine Atrophie sowie

den partiellen Verlust der labi-
alen Knochenlamelle in Re-
gio 21. Nach Implantatinser-
tion (XiVE® DENTSPLY Fria-
dent, Mannheim) und Maß-
nahmen zur gesteuerten Ge-
weberegeneration (Bio-Oss®

Geistlich Pharma, Wolhusen,
Schweiz) in der ersten chirur-
gischen Phase, erfolgte acht
Monate nach der Einbrin-
gung des Implantates die Frei-
legung im Rahmen der zwei-
ten chirurgischen Phase.Auf-
grund des ungünstigen Zu-
standes des periimplantären
Weichgewebes mit Ausbil-
dung von Narbengewebe
wurde bei der Wiedereröff-
nung eine Verschiebelappen-
plastik im Rahmen eines

Weichgewebsmanagement
durchgeführt. Zur individuel-
len Ausformung des Austritt-
profils (Emergence Profile)
wurde ein anatomischer, indi-
viduell präparierbarer Gingi-
vaformer aus Kunststoff ein-

gesetzt (FRIADENT Estheti-
Cap®). Nach 14 Tagen erfolgte
die vorzeitige Abformung der
Implantatposition zur Her-
stellung eines Langzeitprovi-
soriums, mit dem Ziel der
Stabilisierung des umgeben-
den Weichgewebes. Die inzi-
sal verschraubte Kunststoff-
krone auf der Basis eines
PEEKACRYL-Aufbaus (FRIA-
DENT, ProTect®) wurde für
drei Monate eingegliedert,
um anschließend die defini-

tive vollkeramische Versor-
gung auf einem Zirkoni-
umdioxid Implantataufbau
(FRIADENT Cercon®) durch-
zuführen.

Zusammenfassung
Der Patientenwunsch nach
einem vollendet schönen Lä-
cheln, gleichzeitig aber nach
einer möglichst schnellen
und schonenden Behand-
lung, bestimmt seit jeher die
Zahnmedizin. Der Implantat-
patient erwartet nach Zahn-
verlust keinen Zahnersatz
mit Einschränkungen, son-
dern die rasche Wiederher-
stellung der Kaufunktion und
eine perfekte kosmetische In-
tegration der Restauration
ohne Kompromisse. Die fort-
schrittlichste Antwort auf
verlorene Zähne gibt heutzu-
tage die Implantologie. Neu-
este Entwicklungen in der
Implantatprothetik zur (Wie-
der-)Herstellung von Zahn-
form, Struktur und Farbe so-
wie Techniken zur Integration
des periimplantären Weich-
gewebes erleichtern es, den
Anforderungen der Patienten
nachzukommen.

Produkt/Hersteller Spektrofotometer (SF)
Kolorimeter (RGB)

Beleuchtung 45 ̊ /
Messung 0 ̊

Polarisationsfilter Complete-Tooth-Measurement (CTM)
Spot-Measurement (SM)

ShadeScan®, 
Cynovad RGB Ja Nein CTM

ShadeEye®-NCC , 
SHOFU RGB Nein Nein

SM

EasyShade®, 
VITA SF Nein Nein

SM

IKM®, 
DCM RGB Nein Ja

CTM

ShadeVision®,
Amann Girrbach/D
X-Rite/USA RGB Nein Nein CTM

Shadepilot®, 
DeguDent SF Ja Ja CTM

Tabelle 1: Technische Daten aktueller Systeme zur digitalen Farbbestimmung.
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Abb. 18: Entfernen des verschraubten Kunststoffprovisoriums. Abb. 19a, b: Periimplantäre Weichgewebssituation und Emergence Profile drei Monate nach Implantat-
freilegung. Abb. 20a, b: Vergleich der klinischen Anprobe eines Titanaufbaus und Zirkoniumaufbaus. Abb. 21: Vollkeramische Implantatkrone auf Zirkoniumaufbau in
situ. Abb. 22: „Lippen-Linie“ mit endgültiger Implantatversorgung in situ.
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Die Autoren dieser Serie sind
anerkannte Referenten und
haben viele Zahntechniker im
In- und Ausland auf diesem Ge-
biet geschult.Dadurch hat sich
im Laufe der Zeit ein umfang-
reiches Wissen über die Verar-
beitung von edelmetallfreien
Legierungen angesammelt,
das nun in verdichteter Form 
in dieser Bilderartikelserie
veröffentlicht wird.

Edelmetallfreie Kronen- und
Brückenlegierungen sind eine
preiswerte und medizinisch
unbedenkliche Alternative zu
hochgoldhaltigen Legierun-
gen. Sie lassen sich leicht be-
arbeiten und stehen für hohe
Korrosionsfestigkeit. So liegt
es nahe, speziell Auszubilden-
den die Vorzüge dieser Materi-
alien so eindrücklich anzutra-
gen.

Aber nicht nur Anfänger, son-
dern auch der versierte Zahn-
techniker findet in dieser Bil-
derserie ein systematisches
Nachschlagewerk für die all-
tägliche Arbeit. Die einzelnen
Kapitel bauen aufeinander
auf, sind jedoch in sich ge-
schlossen. Einzelne Fälle sind
besonders anschaulich mit
den praktischen Arbeitsschrit-
ten Bild für Bild dokumentiert.

In den ersten drei Teilen der
Serie wird die Herstellung von
Kronen und Brücken beschrie-
ben und besonders auf die
unterschiedliche Verarbeitung
im Vergleich zu Edelmetall-Le-
gierungen hingewiesen. Wäh-
rend sich so der erste Teil mit
Brückengerüsten und der
zweite Teil mit Vollgusskronen
beschäftigte (nachzulesen in
den Ausgaben 9/07 und 10/07

der ZT Zahntechnik Zeitung),
widmet sich nun Teil III der
Keramikverblendungen.
Die vielen Bilder machen 
die einzelnen Verarbeitungs-
schritte von der Herstellung ei-
nes Brückengerüstes über die
Politur einer Vollgusskrone bis
zur Verblendung mit Keramik
sehr anschaulich. Der Text
wurde daher auf ein Minimum
reduziert, Hinweise und Tipps

machen auf Besonderheiten
aufmerksam. Wenn Sie noch
weitere Fragen zur Herstel-
lung von Kronen und Brücken
haben, hilft Ihnen gern die
zahntechnische Anwenderbe-
ratung von Dentaurum unter
der Telefonnummer 0 72 31/
8 03-4 10. Weitere Informatio-
nen finden Sie außerdem auf
der Internetseite www.rema-
nium-kompendium.de 

Nachschlagewerk ohne große Worte: Der zahntechnische Arbeitsablauf der Herstellung einer Verblendkeramik – wertvolle Hinweise und Tipps

Verarbeitung edelmetallfreier Legierungen (III) – Keramikverblendung
Diese Artikelserie gibt eine Fülle an wertvollen Informationen, die bei der Herstellung von Kronen und Brücken aus edelmetallfreien Legierungen wichtig sind. Während Teil I und II das
Brückengerüst und die Vollgusskrone betrachteten, behandelt dieser dritte Teil die Keramikverblendung. Die Übersicht wurde vom erfahrenen Autorenteam des Herstellers Dentaurum erstellt.

Nur sauberes, nicht kontaminiertes Strahlmittel einsetzen. Eine etwas gröbere
Korngröße schafft eine vergrößerte Oberfläche mit besserer Retention für die
keramische Verblendung.

Hinweis

Gerüste nicht mit den Fingern berühren und destilliertes Wasser zur Reinigung einsetzen!
Hinweis

Beim Einsatz von Pastenopakern muss generell auf eine gute Trocknung geachtet werden! Niedrige Bereitschaftstempera-
turen und ausreichende Trockenzeit im Brennprogramm beachten!

Hinweis

Durch das Abbürsten unter fließendem Wasser werden wasserlösliche Oxide entfernt und dadurch eine grünlich/gelbe Ver-
färbung der Keramik besonders im Übergangsbereich vermieden.

Hinweis

Das Schichten der Keramik kann mit Pinsel oder
Modellierinstrument vorgenommen werden. 
Der „Big Brush“ Pinsel mit gut geformter Spitze
sorgt für gleichmäßige Flüssigkeitszufuhr.
Auf vergrößerte Formgebung wegen der Kontrak-
tion der Keramikmassen beim Brand achten!

Tipp

Gerüstsäuberung und Konditionierung
� Strahlen des fertig ausgearbeiteten Gerüstes mit reinem Aluminiumoxid.

�Auf gute Deckung
des Opakers im
Randbereich ach-
ten!

�Eine gleichmä-
ßige Opaker-
schicht mit sei-
denglänzender
Oberfläche weist
auf eine richtige
Brandführung hin.

CCS 
Keramiksystem
�– einfache

Schichtung 
– kurze Brenn-

zeiten
– exzellente Ma-

terialstabilität.

�Schichtweiser
Aufbau mit
Dentinmasse.

Keramikschichtung
�Eine hohe Stand-

festigkeit der CCS
Keramikmassen
erleichtert das
Schichten.

Opakerbrand
� Brennprogramme an den verwendeten Ofentyp anpassen. � Nach jedem Brand Gerüst unter fließendem Wasser säubern!

�Oxidbrand zur Gerüstkontrolle.
Brandführung:
Endtemperatur = Opaker – Brenntemperatur
der eingesetzten Keramik,
Haltezeit 5 min.

�Strahlen mit Aluminiumoxid Korngröße 125 µm
und niedrigem Strahldruck (ca. 2 bis 3 bar).

Universal 
Pastenopaker
� Deckender Auf-

trag in dünner
Schichtstärke.

Opakerschichtung
� 1. Opakerschicht

gleichmäßig
deckend mit
einem kurzen
Pinsel auftragen.

� Starttemperatur
und Trockenzeit
beachten!

� Mit 2. Opaker-
schicht nicht voll-
kommen abge-
deckte Bereiche
korrigieren.

� Gerüstsäuberung mit dem Dampfstrahler … � … oder alternativ: Ultraschallreinigung.

Zur Kontrolle des Gusses kann ein
Oxidbrand durchgeführt werden.
Eine gleichmäßige Oxidschicht
weist auf ein sauberes Gerüst hin.
Gerüst vor weiterem Keramikauf-
trages wieder abstrahlen und rei-
nigen!

Tipp 
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GEWINNEN SIE DAS BUCH ZUR ARTIKELSERIE

Ein Zahn wirkt erst durch die Oberflächenstruktur, die möglichst genau den
Nachbarzähnen nachgeahmt werden soll, im Munde natürlich. 
Vor dem Glanzbrand Oxide möglichst mit feinem Strahlmittel aus den Kro-
neninnenflächen strahlen!

Tipp

Durch eine gute Gerüstgestaltung können die Übergänge von Metall zu Keramik einfach und sauber poliert werden.

Tipp

Vor dem 2. Dentinbrand Interdentalräume nur noch leicht separieren!

Tipp

Durch die grazile Gestaltung der Gerüste bei den hochfesten remanium® Legierungen können die Interdentalbereiche
gut separiert werden.

Tipp

Verarbeitung edelmetallfreier Legierungen
In diesem hochwertigen Buch ist das kompakte Wissen aller drei Teile der Artikel-
serie mit mehr als 300 Bildern für Sie zusammengefasst.

Schnelligkeit wird belohnt!

Die ersten 30 Teilnehmer erhalten das Buch kostenlos zugeschickt.

Sie können uns auch eine E-Mail an remanium@dentaurum.de senden. Bitte verwenden Sie die folgenden Angaben:
Name, Vorname, Dentallabor, Straße, Hausnummer, PLZ, und Ort; Betreff: „remanium®“.
Wir wünschen Ihnen viel Glück. 

Teilnahmebedingungen: Der Rechtsweg ist ausgeschlossen. Pro Dentallabor darf nur eine Person an der Verlosung teilnehmen. Mitarbeiter von Dentaurum
und deren Angehörige sind von der Teilnahme ausgeschlossen. Die Gewinner werden schriftlich benachrichtigt

Korrekturbrand
� Das Ergebnis nach dem Korrekturbrand.

� Mit einer Diamantscheibe können die Interdentalbereiche gut separiert
werden.

�Für die Erhaltung
der Transluzenz
den Einsatz von
Malfarben auf ein
Minimum be-
schränken.

�Der Glanzbrand
wird ohne Glasur-
massen durchge-
führt. Der Glasur-
grad kann über
die Temperatur
und die Haltezeit
eingestellt wer-
den.

�Arbeit nach dem
Glanzbrand: Na-
türlich gestaltete
Oberflächen, har-
monische Ästhe-
tik auch im Farb-
verlauf.

�Detailansichten
der sauberen
Übergänge zwi-
schen Metall und
Keramik.

Oberflächenstrukturierung

� Zurückschneiden
des Dentinauf-
baus für die Inzi-
salmassen.

� Auftrag der Inzi-
salmassen.

Schichtung der
Dentin- und 
Inzisalmassen
� Einfaches

Schichtschema.

� Anatomische
Formgebung vor
dem ersten
Dentinbrand.

� Separieren der
Interdentalräume
vermindert Span-
nungen beim
Brand.

� Einsatz eines
wabenförmigen
Brennträgers für
optimale Wärme-
verteilung (Wär-
meableitung aus
dem Gerüst).

1. Dentinbrand
� Dentinbrände

werden für viele
remanium® Le-
gierungen mit
Langzeitabküh-
lung gefahren.

� Minimale Schrumpfung beim 1. Brand bei der CCS-Keramik. � Auch nach jedem Dentinbrand Brücke unter fließendem Wasser
reinigen, um Verfärbungen zu vermeiden.

� Nacharbeiten mit durchgesinterten Diamantschleifern.

� Oxidierte Bereiche in den Kronen können nach Abdeckung der Cervikal-
ränder mit Wachs glanzgestrahlt werden.

� Harmonisches Endergebnis durch handwerkliches Können des Zahntechnikers und Abstimmung
der eingesetzten Materialien.

� Hohe Ästhetik bei gleichzeitig hoher Wirtschaftlichkeit.

Korrekturschichtung
� Interdentalräume schließen, Okklusionsbereiche und anatomi-

sche Details mit Schneidemasse und Dentin schichten.

� Exakte Modellation aller anatomischen Teile.

Oemus Media AG
Redaktion ZT Zahntechnik Zeitung
Holbeinstr. 29
04229 Leipzig
Tel.: 03 41/4 84 74-1 23
Fax: 03 41/4 84 74-2 90
E-Mail: 
h.d.kossmann@oemus-media.de

Adresse

Beachtung der Gebrauchsanweisung der eingesetz-
ten Legierung bzgl. Notwendigkeit einer Langzeit-
abkühlung ab dem 1. Dentinbrand. 
Je nach Brennofen langsames Abkühlungsprogramm
(minimum 7 min ab Endtemperatur Dentinbrand) bis
auf 500 ˚C wählen!

Hinweis

Dentallabor

Name, Vorname

Straße, Hausnr.

PLZ, Ort

E-Mail Schnell faxen: 0 72 31/8 03-1 95

✃
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PRODUKTE

So bieten der Brennofen
Multimat NT, der Brenn- und
Pressofen Multimat NT press
und der reine Brennofen Mul-
timat Easy eine hohe Flexibi-
lität sowie maximale Brenn-
genauigkeit. Darüber hinaus
stehen die drei für ein bisher
unerreichtes Niveau an Kom-
munikationsfreudigkeit und
Komfort.
Der kleine Namenszusatz
zeigt es bereits an: NT = neue
Technologie. Dieser Aus-
zeichnung machen die neuen
Keramiköfen von DeguDent
alle Ehre. Ihre elektronische
Steuerung setzt neue Maß-
stäbe, wobei Bedienkomfort,
Menüführung und besonders
die Möglichkeiten zur Indivi-
dualisierung so weit verfei-
nert wurden, dass jeder An-
wender praktisch seinem
persönlichen Multimat ge-
genübersteht.
Zu den wesentlichen Vorzü-
gen des Keramikbrennofens
Multimat NT und des Brenn-
und Pressofens Multimat NT
press zählen die volle Vi-
deo- und Grafikfähigkeit des

Farbdisplays sowie die kom-
fortable Übertragung vom
Ofen auf den PC und umge-

kehrt via USB-Stick. So kann
zum Beispiel ein Brennpro-
gramm über den Touch-
Screen des Geräts selbst ein-

gegeben werden, wobei die
anschauliche Darstellung
auf dem 5,7-Zoll-True-Co-

lour-Bildschirm selbst kom-
plexe Steuerungen denkbar
übersichtlich macht.Alterna-
tiv dazu kann auch vom PC

aus programmiert werden –
je nach der persönlichen Vor-
liebe des Bedieners. In jedem

Falle sind beim Multimat
dank der intuitiven Menüfüh-
rung insgesamt 1.000 Brenn-
programme schnell zu errei-

chen und bequem über den
Laborrechner zu verwalten.
Es lassen sich sogar elektro-
nische Patientenpässe erstel-
len und darin alle wesent-
lichen Informationen wie die
Art der Arbeit,die Zahnfarbe,
die verwendete Keramik und
die individuellen Brennpro-
gramme sowie Fotos zu-
sammenfassen. Dieses Sys-
tem schafft beste Vorausset-
zungen für eine lückenlose
Dokumentation. Damit ist 
die Multimat NT-Technologie
eine Investition in die Zu-
kunft, die eine Reihe künfti-
ger Entwicklungen bereits
heute integriert.
Ein alltagstauglicher Kera-
mikofen mit 100 einstellba-
ren Brennprogrammen, indi-
viduell wählbarem Vakuum
und Software-Update-Mög-
lichkeit über USB-Stick ist
der Multimat Easy, ebenfalls
mit komplett neu entwickel-
ter elektronischer Steue-
rung. Als würdiger Nachfol-
ger des legendären Multi-
matC eignet er sich für La-
bors mit begrenzten Räum-

lichkeiten und für Praxisla-
bors sowie allgemein als
Zweitofen.
Allen drei neuen Öfen ge-
meinsam sind die bewähr-
ten Bauteile wie Muffel und
Stellmotoren, die Wartungs-
freundlichkeit sowie das
kompakte Design mit ei-
ner kleinen Grundfläche,wo-
bei die Abstellmöglichkeiten
durch ergonomisch geform-
te magnetische Platten er-
weiterbar sind. Ob Top-High-
tech oder ein robustes Basis-
gerät – für jedes Labor hält
die Multimat-Produktlinie
von DeguDent ein attraktives
System bereit.

Keramikofen-Generation mit neu entwickelter Elektronik präsentiert
Der Name Multimat steht für die wohl weltweit meistverkaufte Keramikofen-Baureihe in der Zahntechnik.Die neue Generation überzeugt mit ihrem frischen
Design und einer smarten Elektronik, die, von Software-Ingenieuren und Zahntechnikern entwickelt, den aktuellen Stand der Technik bei Weitem übertrifft.

DeguDent GmbH
Tillmann Weißenstein
Postfach 13 64
63403 Hanau
Tel.: 0 61 81/59-55 76
Fax: 0 61 81/59-59 62
E-Mail: tillmann.weissenstein@
degudent.de 
www.degudent.de

Adresse

Mit neu entwickelter Elektronik setzt DeguDent nun neue Maßstäbe in Sachen Personalisierung des Brennofens.

„Klasse 4 steht für Qualität
mit Genuss. Mit Rocky Caffè
Crema, unserem Kaffee der
Extraklasse, setzen wir hier
einen weiteren Akzent“, er-
klärt Christian Kramer, ei-

ner der Geschäftsführer von
Klasse 4 – Die Modellmacher.
Der Zusammenhang ist ein-
fach: Hochwertige Produkte
zu verarbeiten bringt mehr
Genuss bei der Arbeit und

Freude am Ergebnis.
Zudem spart der
Zahntechniker Zeit,
wenn er mit zuver-
lässigen Produkten
arbeitet. Da kann er
die Pause ganz be-
sonders genießen.
„Einige Anbieter ver-
setzen ihre Gipse mit
Vanilleduft oder an-
deren Zusätzen. Bei
uns kann sich der
Kunde darauf verlas-
sen, dass er nur die
Stoffe in seinem Gips
findet,die für die her-
vorragenden Verar-

beitungseigenschaften auch
essenziell sind. Um unseren
Kunden jedoch auch ein ganz
besonderes gustatorisches
Vergnügen zu verschaffen,
lassen wir jetzt einen feinen
Gourmet-Kaffee rösten“, so
Kramer weiter.
Rocky Caffè Crema ist eine
edle Kaffeemischung mit in-
tensivem Aroma und üppiger
Crema.
Gut Ding will Weile haben:
Der edle Geschmack von Ro-
cky Caffè Crema entfaltet
sich durch das besondere
Röstverfahren der feinen
Arabica- und Robusta-Boh-
nen. Dieses dauert rund
zwölf Mal so lange wie bei
den meisten im Handel er-
hältlichen Markenkaffees.
Die Röstung im Langzeit-
Trommelröstverfahren ist
zeit- und energieintensiv. Sie
wird daher auch nur noch
von kleinen Röstereien
durchgeführt, die besonde-
ren Wert auf Qualität legen.
Neben dem besonders feinen
Geschmack zeichnet den
Kaffee aus, dass er auch be-
sonders schonend für den
Magen ist – und er hat zudem
einen attraktiven Preis.

QMExpert wurde spezifisch
für Dentallabore entwi-
ckelt, die sich entweder neu
zertifizieren oder die Zerti-
fizierung durch ein Audit
aufrechterhalten wollen.
Das Programm hält dabei
alle Vorgaben der ISO 9001
ein. Dazu gehört eine Mate-
rialverwaltung, die jede
Entnahme und jeden Lager-
zugang protokolliert. Mehr-
lagerfähigkeit und ver-
brauchsbasierte Bestellvor-
schläge sind weitere Leis-
tungen. Im Bereich der
Wartung und Instandhal-
tung sind DIN ISO
13488:2001 und 9001:2000
perfekt abgedeckt. QM-
Expert überwacht Prüfmittel,

dokumentiert Einweisun-
gen und verfolgt Reparatu-
ren.Die Service- und Fehler-
analyse führt und dokumen-
tiert Analysen. ABC- und
CBA-Fehlercodeanalyse,
Ursachen- und Verursacher-
analyse sind die Grundlage
für Fehlerprotokolle und
Detailberichte. Schließlich
löst QMExpert alle Fragen
zum internen Audit und ver-
waltet alle Dokumente, die
zum Qualitätsmanagement
gehören. Es enthält etwa
3.500 Artikel des Medizin-
bereichs und 400 Lieferan-
ten nach den Vorgaben des
Medizinproduktegesetzes.
Eberhard Jobst, Geschäfts-
führer der B.S.D. GmbH:

„QMExpert schafft
mehr Komfort, mehr
Transparenz und
mehr Zeit für die
produktive Arbeit.“
Über 250 Dentalla-
bore in Deutschland
und der Schweiz
nutzen zum Teil 
schon mehr als fünf
Jahre QMExpert.Klei-
nere Labore gehö-
ren ebenso dazu wie
größere zahntech-
nische Betriebe, wie
etwa das Dentallabor
Scharl in Amberg und
Zahntechnik Kimmel
GmbH in Koblenz.
Das Programm kann
30 Tage kostenlos ge-
testet werden.Weitere
Informationen und

die Testversionen finden sich
unter www.qm-expert.de.
Das Programm ist auf jedem
PC ab Windows 2000 einsetz-
bar und ab 960 Euro (zzgl.
MwSt.) erhältlich. Es wurde
durch das Microsoft-Testins-
titut geprüft und erhielt das
Qualitätssiegel „Verified for
Microsoft Windows XP“.

Neu: Gipse und Kaffee der Extraklasse
Bei Klasse 4 – Die Modellmacher, dem Augsburger Spezialisten für Dental-
gipse,Einbettmassen und Silikone,gibt es seit Kurzem auch sehr edlen Kaffee
im Produktsortiment. Doch was haben Gips und Kaffee miteinander zu tun?

Aktionsangebot für Labor-QM-Software
Dentallabore, die sich bis Ende Dezember für das Programm QMExpert ent-
scheiden,erhalten ein Jahr lang alle Updates und Hotlineanfragen kostenlos.Das
Programm der B.S.D. GmbH ist spezifisch für das Qualitätsmanagement in Den-
tallaboren entwickelt und wird von mehr als 250 Laboren erfolgreich eingesetzt.

Durch ihre hohe Qualität ermöglichen die Materialien von Klasse 4 dem Techniker …

… etwas mehr Pause für den ebenso edlen Kaffee.

Klasse 4 Dental GmbH
Bismarckstraße 21
86159 Augsburg
Tel.: 08 21/60 89 14-0
Fax: 08 21/60 89 14-10
E-Mail: info@klasse4.de
www.klasse4.de

Adresse
B.S.D. GmbH
Högestr. 10
79108 Freiburg im Breisgau
Tel.: 0 76 65/92 26-0
Fax: 0 76 65/92 26-16
E-Mail: jobst@bsd-freiburg.de 
www.bsd-freiburg.de

Adresse

QMExpert – Der Abruf der Betriebsanweisung für den Arbeitsplatz „Desinfektion“.
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Ambarino® Quik Implant
zeichnet sich durch seine he-
rausragenden mechanischen
und physikalischen Eigen-
schaften aus. Passgenaue
Anfertigung aufgrund mini-

maler Schrumpfung zum ei-
nen und geringem Restmono-
mer nach dem Auspolymeri-
sieren zum anderen macht
Ambarino® Quik Implant 
zu einem unverzichtbaren
Werkstoff.
Insbesondere zur Herstel-
lung von Implantatüberkons-
truktionen eignet sich Am-
barino® Quik Implant hervor-
ragend. Das außerordentlich
gute Fließverhalten ermög-
licht ein sehr exaktes Arbei-
ten. Kleinste Retentionsteile
werden vollständig umfasst
und halten dauerhaft in einer

garantiert blasenfreien Pro-
these.
Seine optimierte Oberflä-
chendichte gewährleistet ei-
ne ideale Polierbarkeit und
geringe Plaqueanfälligkeit.

In der Verarbeitung über-
zeugt Ambarino® Quik Im-
plant weiterhin durch sehr
hohe Saug-Eigenschaften
und permanente Farbstabi-
lität.

Qualität und Wirtschaftlichkeit
Mit Ambarino® Quik Implant bietet creamed einen
kalt polymerisierenden Prothesenkunststoff auf
Methylmethacrylat-Basis der neuen Generation.

Ambarino® Quik Implant von creamed ermöglicht eine passgenaue Anfertigung von Implantatüberkons-
truktionen.

creamed 
Industriestr. 4a 
35041 Marburg 
Tel.: 0 64 21/1 68 99-30 
Fax: 0 64 21/1 68 99-31 
E-Mail: creamed@t-online.de
www.creamed.de

Adresse

Mit einer Vickershärte von
280 HV10 lässt sich diese
edelmetallfreie Legierung

besonders leicht ausarbei-
ten. Die Legierung besitzt
sehr gute Schmelz- und Gieß-
eigenschaften,ist nickel- und
berylliumfrei, extrem korro-
sionsbeständig, besitzt eine
hohe Festigkeit und wurde
durch ein neutrales Institut
als biokompatibel bestätigt.
Der Haftverbund ist mit ei-
ner Vielzahl marktüblicher
Keramiken erfolgreich ge-
testet, und der optimierte
Wärmeausdehnungskoef-
fizient erlaubt bis auf we-
nige Ausnahmen,Keramiken
ohne Langzeitabkühlung zu

brennen.Für die Patienten ist
Wirobond 280 eine kosten-

günstige Möglichkeit,
hochwertigen Zahner-
satz zu erhalten. Ob
konventionelle festsit-
zende Versorgungen,

Kombinationsarbeiten oder
implantatgetragene Supra-
konstruktionen – alles ist
möglich! 

Edelmetallfreie Aufbrennlegierung
Gehörte das Ausarbeiten von NEM-Legierungen
bisher zu den mühsamsten Tätigkeiten eines
Zahntechnikers, so ist das mit der Premium-Auf-
brennlegierung Wirobond 280 nun endgültig vorbei.

Einfacheres Bearbeiten von NEM-Aufbrennlegierungen: Wirobond 280 von BEGO.

BEGO Bremer Goldschlägerei 
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universität
Wilhelm-Herbst-Str. 1
28359 Bremen
Tel.: 04 21/20 28-0
Fax: 04 21/20 28-1 00
E-Mail: info@bego.com
www.bego.com

Adresse

Die robuste und lang-
lebige Ausführung
sowie die hohe Funk-
tionalität dieses Tief-
ziehgerätes machten
das BIOSTAR®-Ge-
rät schnell zu einem
unentbehr l ichen
Helfer in vielen Pra-
xen und Laboren in
der ganzen Welt.Vie-
le gestandene Zahn-
techniker/-innen ken-
nen noch die grauen
hammerschlagfar-
benen Geräte der Serie I und II,
die in einigen Laboren auch
heute noch ihren Dienst tun.
Natürlich blieb auch hier die
Zeit nicht stehen und bereits
1988 entwickelte SCHEU das
erste elektronisch gesteuerte
und bedienergeführte BIO-
STAR®, um die Anwender bei
der Verarbeitung der Vielzahl
unterschiedlicher Materialien
zu unterstützen.Die bestehen-
den Funktionsmerkmale in

Bezug auf Beheizung, Druck-
aufbau und Abkühlung wur-
den bei allen Gerätetypen bei-
behalten,da sie sich als Garant
für optimale Tiefziehergeb-
nisse bewährt hatten. Auch in
die Geräteserien III und IV
wurden weitere Modifikatio-
nen eingeführt und die BIO-
STAR®-Druckformtechnik er-
oberte weitere Anwendungs-
bereiche, in denen sich die
besonderen Eigenschaften

der thermoplastischen Materi-
alien als vorteilhaft erwiesen.
Auf der IDS 2005 wurde eine
neue innovative Infrarot-
Strahlertechnologie präsen-
tiert, die das bisherige zwei-
bis dreiminütige Aufheizen
auf eine Sekunde verkürzt.
Das Gerätedesign wurde
nochmals modernisiert und
den aktuellen Erfordernissen
angepasst. Dieses BIOSTAR®

Typ V kann sicherlich weltweit

als das modernste
und benutzerfreund-
lichste Tiefziehgerät
eingestuft werden
und erfreut sich einer
großen Nachfrage.
Die Vertriebsmitar-
beiter der Firma
SCHEU-DENTAL
stellen die BIO-
STAR®-Tiefziehtech-
nik, aber auch die
Gerätetypen MINI-
STAR® und TWIN-
STAR® interessier-

ten Kunden unverbindlich 
und kostenlos vor.

40 Jahre in der Entwicklung der Druckformtechnik
Es muss etwas Besonderes sein,wenn sich in unserer schnelllebigen Dentalwelt eine Technologie über vier
Jahrzehnte bewährt und stetig weiter etabliert hat. Seit 1967 bietet SCHEU-DENTAL den BIOSTAR® an.

Es ist eine Perfecta Welt

Grenzenlose Fantasie ist unentbehrlich für Ihre Arbeit. Täglich müssen Sie kreative 
Visionen entwickeln und umsetzen. Dort – bei der Umsetzung Ihrer kühnsten Ideen – 
haben unsere Entwickler angesetzt. Und das derzeit beste Laborwerkzeug für Sie 
entwickelt. Die neue Perfecta ist da!
Jetzt mit extra starkem 100.000 U/min. Motor: Für perfekte Bearbeitung von Zirkon. 
Wobei übrigens so wenig Arbeitsgeräusch entsteht, dass Sie Ihr Kundentelefon 
jederzeit hören ... Ab jetzt lebt und arbeitet jeder von uns in einer Perfecta Welt.
Wo der Fantasie keine Grenzen gesetzt werden.

Jetzt bei Ihrem Dentaldepot oder
W&H Deutschland, t 08682/8967-0 oder unter   wh.com

ANZEIGE

SCHEU-DENTAL GmbH
Am Burgberg 20
58642 Iserlohn
Tel.: 0 23 74/92 88-0
Fax: 0 23 74/92 88-90
E-Mail: service@scheu-dental.com
www.scheu-dental.com

Adresse

Die erste und die fünfte Generation des BIOSTAR® von SCHEU-DENTAL – damals wie heute ein unentbehrlicher Helfer im Labor.
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Futar® Scan ist optimiert auf
die Erfassung mittels Optik
bzw.Laser und somit  einsetz-
bar in den gängigsten CAD/
CAM-Systemen in Praxis und
Labor. Futar® Scan  zeichnet
sich durch besonders gute
Scanergebnisse aus, natür-
lich ohne dass es gepudert
werden muss! Die hervorra-
genden optischen Eigen-
schaften (beste Dynamik-
werte!) stellen eine hohe Auf-
nahmequalität und optimale
Bildwiedergabe sicher. Ein
Erfolg der Firma Kettenbach,
der auf einer intensiven Ent-
wicklung mit markterprobter
Software beruht und somit
Aufnahmefehler der Vergan-
genheit angehören lässt.
Die weiteren Produktvorteile
zeigen die klare Orientierung
des Materials am Anwender-
nutzen: Extrahart und extra-
schnell: die kurze Verarbei-
tungszeit von nur 15 Sekun-
den in Verbindung mit einer
hohen Endhärte von Shore-

D 35 sorgen für eine optimale
Zuordnung bei minimalem
Zeitaufwand.

Ausgezeichnete Bearbeit-
barkeit und hohe Biegestabi-
lität: Futar® Scan ist prob-
lemlos mit Skalpell oder
Fräse zu bearbeiten und bie-
tet zusätzlich eine außeror-
dentliche Biegestabilität, die
bei Transport und Handling
vor ungewünschtem Bruch

schützt. Einfaches und spar-
sames Austragen: Die Ver-

wendung der empfohlenen
kleinen gelben Mischer sorgt
für einfaches Applizieren bei
äußerst geringer Restmenge.
Beständigkeit dank hoher
Thixotropie: Futar® Scan ist
thixotrop und tropft nicht;
die erstellten Bissregistrate
sind dauerhaft dimensions-
stabil. Ein Material für viele
Anwendungen: Natürlich ist

Futar® Scan auch für die
„konventionelle“ Bissnahme
verwendbar. Allen Anwen-
dern von CAD/CAM-Techno-
logien steht damit ein opti-
mal auf die Anforderungen
ausgerichtetes Bissregistrat
zur optischen Erfassung zur
Verfügung. Futar® Scan reiht
sich nahtlos ein in die be-
währte und weltweit erfolg-
reiche Futar-Familie der
Firma Kettenbach.
Weitere Informationen zum
Material sind unter der Info-
line 0 27 74/7 05-99 oder im
Internet erhältlich.

Produkteinführung eines Bissregistrats für CAD/CAM
Der wachsenden Verbreitung von CAD/CAM-Systemen in der Dentalbranche trägt der Marktführer im
Bereich der Bissregistrate, die Firma Kettenbach GmbH, nun Rechnung und führt Futar® Scan, ein opti-
mal zu bearbeitendes,scanfähiges Bissregistriermaterial auf Vinylpolysiloxanbasis in der Kartusche,ein.

Futar® Scan von Kettenbach – ein neues Biss-
registrat speziell für digitales Scannen.

Kettenbach GmbH & Co. KG
Im Heerfeld 7
35713 Eschenburg
Tel.: 0 27 74/7 05-0
Fax: 0 27 74/7 05-33
E-Mail: info@kettenbach.de 
www.kettenbach.de

Adresse

Eine weitere Idee rund um
die Modellherstellung aus
dem Hause picodent: In-
dividuelle Modellauf-
kleber mit dem eige-
nen Laborlogo kön-
nen ab sofort bei
picodent bestellt
werden. Die Aufkle-
ber sind selbstklebend und
runden das Marketingkon-
zept rund um die Modellher-
stellung ab. Die Aufkleber
passen sowohl auf Modelle
mit Gipssockel als auch auf
Zeiser Modelle.1.056 Aufkle-
ber können zum Preis von
98,00 Euro (inkl.Entwurf) bei
picodent bestellt werden.
Hinweisen möchte picodent
auch auf den nächsten Kurs-
termin für den Modellherstel-
lungskurs „Das Modell – Die
Visitenkarte des Labors“ mit
den Referenten ZTM Claudia
Füssenich und Jens Glaeske
am 30. November 2007 (Ta-
geskurs) in Kurslabor Bredy

und Schadock in Berlin. An-
meldungen bitte bei picodent
unter Tel.: 0 22 76/65 80 19
(Claudia Knopp).

Das Modell wird zur Visitenkarte
Die optimale Präsentation des Labors: picodent
bietet individuelle Modellaufkleber – die per-
fekte Visitenkarte für neue und alte Kunden.

picodent 
Dental-Produktions- und 
Vertriebs-GmbH
Lüdenscheider Str. 24–26
51688 Wipperfürth
Tel.: 0 22 67/65 80-0
Fax: 0 22 67/65 80-30
E-Mail: picodent@picodent.de 
www.picodent.de

Adresse

Mit diesen Aufklebern versehen wird das Modell
zur perfekten Visitenkarte des Labors.

Die vielseitig anwendba-
ren Einzelkomponenten des
Ceramage Gum Color Full

Sets bieten uneingeschränk-
te Möglichkeiten für die Wie-
derherstellung von Gingiva-
Anteilen bei hochwertigen
teleskopierenden und im-

plantatgetragenen Restau-
rationen.
Das Sortiment enthält zwei
Farben Flow Opaker und je-
weils vier Farben Gingiva-
Masse und Flowable Compo-
site. Mit diesen Komponen-
ten können für jeden Pa-
tienten die individuellen
charakteristischen Struk-
turen aller Bereiche des
Zahnfleisches rationell und
gezielt reproduziert wer-
den. Wie alle Komponenten 
des Ceramage-Systems sind
auch die Gum Color Pasten

zu mehr als 73 Gewichtspro-
zent mit mikrofeiner Kera-
mik gefüllt (Mikro-Keramik

Hybrid-Komposit) und zeich-
nen sich durch hervorra-
gende Materialeigenschaf-
ten und Biokompatibilität
aus.

Die sehr gute Polierbarkeit
und hervorragende Plaque-
resistenz garantieren Halt-
barkeit und Zufriedenheit
des Patienten.

Die Perfektion rot-weißer Ästhetik
Ergänzend zu den bereits bewährten Gingiva-
Massen des Ceramage-Systems bietet SHOFU
mit dem Gum Color Full Set eine universelle Pas-
tenauswahl mit unterschiedlichen Viskositäten an.

SHOFU Dental GmbH
Am Brüll 17
40878 Ratingen
Tel.: 0 21 02/86 64-0
Fax : 0 21 02/86 64-65
E-Mail: info@shofu.de
www.shofu.de

Adresse

Eine Anfertigung mit SHOFU Ceramage Gum Color Full Set von ZTM German Bär.

Die universelle Pastenauswahl mit unterschiedlichen Viskositäten: SHOFU Gum Color Full Set.

Das hochpräzise PRESTO
AQUA II hat zwei verschie-
dene Kühlsysteme und eignet
sich so hervorragend zum
exakten Schleifen und Finie-
ren von Keramik und Zirkon.
Sein Wasserkühlungssystem
verringert die Hitzebildung
auf dem bearbeiteten Mate-
rial und beugt somit der Ab-
splitterung heißer Partikel
vor. Das Kühlwasser lässt
sich zu Tröpfchen oder feinem
Aerosol umschalten.
Der einzigartige Staub-
schutzmechanismus verhin-
dert das Eindringen von
Rückständen in das Hand-
stück, wodurch die Lebens-
dauer der Turbine erhöht
wird. Zudem hat der Schleif-
staub eine geringe Streuung
und bleibt damit im Arbeits-
bereich.
PRESTO AQUA II ist völlig
schmierungsfrei, eine Eigen-

schaft, die nicht nur den
Werkstoff vor Ölbeschmut-
zung bewahrt, sondern auch
eine saubere Arbeitsumge-
bung unterstützt und nicht

zuletzt den Arbeitsalltag des
Zahntechnikers wesentlich
angenehmer macht.
Das Handstück ist drehbar
und erlaubt einen einfachen

Werkzeugwechsel. Es arbei-
tet zudem geräuscharm und
vibrationsfrei. Auch der Ein-
und Ausbau des Wasserbehäl-
ters ist schnell und unkompli-
ziert möglich. Die Wasserzu-
fuhr lässt sich sowohl aus
dem Tank als auch über eine
externe Leitung regeln.
Das PRESTO AQUA II-Sys-
tem besteht aus dem PRESTO
AQUA II-Gerät,der Kupplung
QD-J B3, einem Fußschalter,
dem Handstück und zwei
Luftschläuchen.

Turbinen-Handstück wartungsärmer und langlebiger
Instrumente im Dentallabor bedürfen einer umfangreichen Pflege und Wartung. NSK Europe erleichtert die
Arbeit des Zahntechnikers und hat nun die wassergekühlte Luftturbine PRESTO AQUA II weiterentwickelt.

Denn mit der neuen,kompro-
misslos einfach anzuwen-
denden Überpresstechnik
und den einzigartigen dreidi-
mensionalen Keramiklasu-
ren erhält der Zahntechniker
bei perfekter Ästhetik garan-
tiert mehr Wertschöpfung bei
der Arbeit,ganz ohne Schich-
ten! So ist die neue Über-
presskeramik für Metall- 
und Zirkongerüste von GC
EUROPE extrem zeitspa-
rend im Handling und dank
des hochgradigen Feldspat-
anteils auch beeindruckend
ästhetisch. Das heißt: Opaki-
zieren – Modellieren – Ein-
betten – Pressen – fertig!
GC Initial IQ – Press-over-
Metal und Press-over-Zir-
con sind zwei pressbare
Keramiksysteme auf einer
außergewöhnlich hohen
Feldspatbasis, die dadurch

unvergleichlich vitale Res-
taurationen ermöglichen.
Die erstmals vorgemisch-

ten,opaleszierenden Effekt-
pellets und die neu konzi-
pierten Lasuren tragen zu-
sätzlich zu einer internen
Lichtdynamik und einem
natürlichen Glanz bei. So
liefert das neue GC Initial 

IQ – One Body-Konzept ei-
ne hervorragende Ästhetik
und eine individuelle Farb-

gebung in nur einem einzi-
gen Arbeitsschritt.
Und auch das Handling
überzeugt: Aufgrund ihrer
thixotropischen Eigen-
schaften lassen sich die pas-
tösen Keramiklasuren ähn-

lich einer Ölfarbe leicht und
präzise mit einem Pinsel ap-
plizieren.Dank der komplett
durchnummerierten Mas-
sen kann der Zahntechniker
sie wie beim „Malen nach
Zahlen“ kompromisslos ein-
fach auftragen. Zudem sind
die Farben in anwender-
freundlichen Spritzen er-
hältlich – das heißt: kein Ver-
schmutzen oder Austrock-
nen mehr.

Erstes One Body-Konzept für die Überpresstechnik
Einfach, ästhetisch und wirtschaftlich: „Malen nach Zahlen“ mit Keramiklasuren! Das auf der IDS 2007
präsentierte GC Initial IQ – One Body-Konzept ist die perfekte Antwort auf viele aktuelle Fragen im Labor.

NSK Europe GmbH
Westerbachstraße 58
60489 Frankfurt am Main
Tel.: 0 69/74 22 99-0
Fax: 0 69/74 22 99 29
E-Mail: info@nsk-europe.de
www.nsk-europe.de

Adresse

GC Germany GmbH
Paul-Gerhardt-Allee 50
81245 München
Tel.: 0 89/89 66 74-0
Fax: 0 89/89 66 74-29
E-Mail:
info@germany.gceurope.com
www.germany.gceurope.com

Adresse

Jetzt mit verbesserter Wasserkühlung: PRESTO AQUA II von NSK Europe.

Ein ästhetisch und finanziell attraktives System: GC Initial IQ („Intelligence Quintessence”).



Bald fragten erste Dentalla-
bore an,wie sie an diesem Mo-

dell teilhaben könnten. Des-
halb – und weil UDS die Zahn-
techniker Deutschlands am
Herzen liegen – hat das Unter-
nehmen ein Konzept entwi-
ckelt, mit dem man Patienten
eine günstige Alternative an-
bieten kann, gleichzeitig aber
das deutsche Meisterlabor
einbindet und hohen Service
bietet.
So plant das Unternehmen
aus Speyer in den nächsten 15
Monaten bis zu 142 deutsche
Stützpunkte einzurichten. In
diesen Partnerlaboren wer-
den die Praxisunterlagen
kontrolliert, vorbereitet, die
Modelle ausgegossen und zu
UDS geschickt. Hier folgen
Sammlung,Vorbereitung und
Versand.Nach einer Endkont-

rolle im Partnerlabor sind 
die fertigen Arbeiten 16 Ar-

beitstage nach Ab-
drucknahme wieder in
der Praxis. Eventuelle
Korrekturen werden
ebenso vor Ort vorge-
nommen wie kosten-
pflichtige farbliche
Anpassungen. Patient
und Zahnarzt haben
die Möglichkeit, eine
zwei Jahre über die ge-
setzliche Gewährleis-
tung hinausgehende
Garantie zu bekom-
men. Trotzdem wird

hier ein Preis deutlich unter
den BEL-Sätzen ermöglicht.
Sicherlich werden Arbeits-
plätze in Deutschland verlo-
ren gehen – aber auch neue in
Außendienst und Serviceleis-
tung geschaffen.UDS bedient
mit diesem Standbein einen
Markt, der vorhanden ist und
sich „made in Germany“ nicht
leisten kann.
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Das Expertenteam aus Hoch-
schule, Praxis und Labor be-
wies hohe Fachkompetenz
und begeisterte die anwesen-
den Zahnärzte und Zahn-
techniker durch erfolgreiche
Verknüpfung von Wissen-
schaft und Praxis.Anhand ei-
gener Fallbeispiele präsen-
tierten die Referenten praxis-
relevante Probleme und de-
ren Lösung auf hohem
fachlichem Niveau.
„Die Bewertung des Symposi-
ums durch die Teilnehmer fiel
zu 96 % positiv aus“, so Dr.
Frank Drubel, Leiter Profes-
sional Services von Ivoclar
Vivadent GmbH in Ellwan-
gen. „So wurden die Erwar-
tungen des fortbildungsinte-
ressierten Fachpublikums zu
73 % erfüllt und zu 23 % sogar
übertroffen!“
Nach der Begrüßung und ei-
ner Unternehmenspräsenta-
tion durch Dr. Frank Drubel,
folgte das erste fachliche
Highlight: Prof. Dr. Dr. Hu-
bertus Spiekermann, Uni-
versität Aachen, gab eine
Übersicht über erfolgreiche
implantatprothetische Be-
handlungskonzepte. Er be-
geisterte die Zuhörer mit he-
rausragender Fachkompe-
tenz und seiner jahrzehnte-
langen Erfahrung in Lehre,
Forschung und Patientenbe-
handlung.

Es folgte ein Vortrag zu
„CAD/CAM-gefertigten voll-
keramischen Suprastruktu-
ren“ von Dr.Andreas Kurbad,
Zahnarzt aus Viersen, der mit
seiner exzellenten, hoch auf-

lösenden klinischen Fotodo-
kumentation aus der Praxis
überzeugte.
Ein weiterer fachlicher Hö-
hepunkt war Prof. Dr. Daniel
Edelhoff,München,der faszi-
nierende Patientenfälle vor-
stellte, die er teilweise in Zu-
sammenarbeit mit Zahntech-
niker Oliver Brix behandelt
hatte. Basierend auf einem

klinischen Gesamtkonzept
wurden implantologisch-chi-
rurgisch vorbehandelte Pa-
tienten mit ausgedehnten
vollkeramischen Einzelzahn-
restaurationen ästhetisch und

funktionell perfekt versorgt.
ZTM Udo Buhr beeindruckte
die anwesenden Zahntechni-
ker mit ausgedehnten gegos-
senen, metallgestützten Im-
plantat-Suprakonstruktio-
nen von bisher kaum vorstell-
barerer Präzision. Seine
„zahntechnischen Meister-
werke“ und das zugehörige
Fachwissen wurden in einer

gerade erschienenen „Spe-
cial Edition“ von Ivoclar
Vivadent publiziert.
Nach der Mittagspause prä-
sentierten die beiden Behand-
lerteams Dr.Volker Ulrici und

ZTM Walter Böthel aus Leip-
zig sowie Dr. Tillmann Duf-
fing und ZTM Rainer Gläser
aus Freiburg eigene implan-
tatprothetische Patienten-
fälle aus der täglichen Praxis
und zeigten auf, wie diese im
Team Zahnarzt/Zahntechni-
ker erfolgreich versorgt wer-
den können.Mit einem klaren
Statement für die Verteilung

von Aufgaben und Verant-
wortung im Team Zahnarzt/
Zahntechniker als Basis für
erfolgreiche Patientenversor-
gung traf ZTM Kurt Reichel,
Hermeskeil, zielsicher die

Meinung des Fachpublikums.
Anschließend präsentierte er
implantatprothetische Fälle
aus seinem Laboralltag auf
höchstem zahntechnischen
Niveau und überzeugte mit
brillanten Fotodokumenta-
tionen.
Dr. Paul Weigl aus Frankfurt
faszinierte die Teilnehmer
mit seinem Vortrag „Ästhetik

und Biomechanik von Kera-
mik-Galvano-Konusprothe-
sen“ bis zur letzten Minute.
Kompetent präsentierte er
seine wissenschaftlich rele-
vanten Untersuchungser-
gebnisse und die daraus ab-
geleiteten praktischen Be-
handlungsschritte. Insge-
samt überzeugte er mit
seinem über Jahre weiterent-
wickelten und an zahlreichen
Patientenfällen erfolgreich
erprobten Behandlungskon-
zept.
Ivoclar Vivadent veranstaltet
auch 2008 bundesweit „Com-
petence“-Fortbildungsevents
zu den Kompetenzbereichen
Vollkeramik und Befesti-
gung sowie Implantatprothe-
tik. Für Zahntechniker und 
-ärzte sind Expertenrunden
„Competence in All Cera-
mics“ und „Competence in
Implant Esthetics“ in Mün-
chen,Frankfurt,Kassel,Leip-
zig, Düsseldorf und Berlin
geplant.

„Competence in Implant Esthetics“ – Expertensymposium in München
Übertroffene Erwartungen – mehr als 250 Zahnärzte und fast 100 Zahntechniker folgten der Einladung von Ivoclar Vivadent ins „ArabellaSheraton“ nach Mün-
chen.Dort fand Mitte Oktober unter dem Motto „Competence in Implant Esthetics“ das erste eintägige Ivoclar Vivadent Symposium zur Implantatprothetik statt.

Das 1.000 m2 große BEGO
TRAINING CENTER ist in
das Firmengelände im Tech-
nologiepark Universität integ-
riert. Es verfügt über unter-
schiedlich strukturierte Un-
terrichtsräume, die mit ei-
nem perfekt ausgestatteten
zentralen Funktionsraum
verbunden sind.
Das BEGO-Fortbildungsan-
gebot beschränkt sich nicht
nur auf die bewährten Stan-
dardkurse von der Modell-
guss- bis zur Aufwachstech-
nik. Es stehen ebenfalls neue
Technologien, wie beispiels-
weise die Überpresskeramik,
im Fokus. Der hier angebo-
tene Intensivkursus beinhal-
tet das Überpressen von
Metallgerüsten. In nur zwei
Tagen erfährt der Teilnehmer
alles Wichtige zum Thema
BeCe PRESS, im Kursusver-
lauf überpresst er Gerüste aus
edelmetallfreien Legierun-
gen. BeCe PRESS spricht
nicht nur die erfahrenen Ke-
ramiker an. Das Verfahren
eignet sich besonders für die-
jenigen, die im Modellieren
von Kronen und Brücken ge-
übt sind, aber nur wenig
Kenntnis in der Schichttech-
nik besitzen. In Verbindung
mit der entsprechenden Mal-

technik erfolgt bei der Über-
presskeramik die Formge-
bung durch eine Wachs- oder
Kunststoffmodellation. Im
Gegensatz zur Schichttech-
nik tritt beim Pressen kein
Sinterschrumpf auf. Hieraus
ergibt sich, dass die okklusa-
len wie approximalen Kon-
takte von Anfang an vollstän-
dig vorhanden sind. Auch in
der Implantat-Prothetik hat
sich in den vergangenen Jah-
ren viel getan. Inzwischen

beinhaltet das Programm
Einsteiger- und Profikurse
gleichermaßen. Für alle, die
sich auf Meisterschule und 
-prüfung vorbereiten, besteht
ebenfalls ein umfassendes
Kursusangebot. Hier geht es
beispielsweise um funktionell
gestaltete, ästhetische Zahn-
formen oder um Fräsarbeiten
von hohem Niveau. Im Rah-
men des Kursuskonzeptes
„Topfit in die Gesellenprü-
fung“ vermittelt BEGO jähr-

lich vielen Auszubildenden
das für einen erfolgreichen
Abschluss der Gesellen-
prüfung erforderliche Know-
how. Die niedrige Kursusge-
bühr bleibt,wie auch bei allen
anderen Kursen des BEGO
TRAINING CENTER in 2008,
unverändert.
Das vor zwei Jahren
gestartete „Rent-a-trainer“-
Programm hat dazu geführt,
dass bereits ein Drittel der
Schulungen in Laboren „vor
Ort“ erfolgen. Hier geht es 
um praktisch ausgerichtete
Fachkurse, aber auch um
kleine Workshops oder Vor-
tragsveranstaltungen.
Die 32-seitige Kursusbro-
schüre 2008 kann unter nach-
stehender Adresse angefor-
dert werden.

Broschüre mit Fortbildungsangebot 2008 erhältlich
Wenn es um ZT-Fortbildung geht, ist das BEGO TRAINING CENTER in Bremen eine ideale Anlaufstelle.
Das Team der Kursleiter – darunter fünf ZTM – verfügt über fundiertes Wissen, das sich in über 25 unter-
schiedlichen Konzepten wiederfindet.Als Kursstandorte stehen auch Berlin und München zur Verfügung.

„Topfit in die Gesellenprüfung“ ist eines der diversen Kurskonzepte im BEGO TRAINING CENTER in Bremen.

Die Zusammenarbeit chinesischer Produzenten und deutscher
Meisterlabore bildet den Sockel des Prinzips UDS.

Das Referententeam (von links): Dr. Frank Drubel (Moderation),  ZTM Udo Buhr, ZTM Rainer Gläser, Prof. Dr.
Daniel Edelhoff, Dr. Andreas Kurbad, Dr. Tillmann Duffing, Dr. Volker Ulrici, ZTM Walter Böthel, ZTM Kurt
Reichel, Prof. Dr. Dr. Hubertus Spiekermann, (nicht abgebildet Dr. Paul Weigl).

Über 350 fortbildungsinteressierte Teilnehmer nahmen an der Fortbildungsveranstaltung im „Arabella-
Sheraton“ München teil.

BEGO
Bremer Goldschlägerei 
Wilh. Herbst GmbH & Co. KG
Technologiepark Universität
Wilhelm-Herbst-Str. 1
28359 Bremen
Tel.: 04 21/20 28-3 72 
Fax: 04 21/20 28-3 95
E-Mail: linsen@bego.com
www.bego.com

Adresse

Ivoclar Vivadent GmbH
Postfach 11 52
73471 Ellwangen, Jagst
Tel.: 0 79 61/8 89-0
Fax: 0 79 61/63 26
E-Mail: info@ivoclarvivadent.de
www.ivoclarvivadent.de

Adresse

United Dental Service GmbH
Draisstraße 45
67346 Speyer
Tel.: 0 62 32/9 19 14 20 
Fax: 0 62 32/9 19 15 64
E-Mail: hk@uds-dental.de  
www.uds-dental.de

Adresse

China-Kronen für deutsche Labore
2005 erkannten Marcus Maaß und sein Partner die
Verantwortung für ihre Mitarbeiter und gründeten
die UDS,United Dental Service GmbH.Seither bieten
sie Zahnersatz aus China als zweites Standbein an.
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Der Rückgang der Edelme-
talllegierungen für die Res-
tauration defekter Zähne
wird seit einigen Jahren be-
gleitet vom Wachstum der
Vollkeramiken für konser-
vierende und prothetische
Versorgungen. Zahnärzte
und Patienten haben schät-
zen gelernt,dass Vollkeramik
metallfrei und biologisch
sehr verträglich ist. Mit ihr
lassen sich ästhetisch hoch-
wertige Lösungen leichter
erzielen, da die dem Zahn
ähnliche Lichttransmission
nicht durch ein Metallge-
rüst behindert wird. Man-
gelnde Farbtiefe, besonders
am Kronenrand, dunkel-
farbene Randzonen, gele-
gentlich oxidinitiierte Gingi-
vaentzündungen – alles Stol-
persteine in der Metallkera-
mik – treten bei Vollkeramik
nicht auf. Kronen und Brü-
cken mit Gerüsten aus hoch-
festen Oxidkeramiken haben
inzwischen die Überlebens-
rate von VMK erreicht und
teilweise schon übertroffen.
Diesen Trend nutzend, haben
inzwischen alle maßgeb-
lichen EM-Legierungsher-
steller Vollkeramiken in 
ihr Produkt-Portfolio aufge-
nommen.
Die Arbeitsgemeinschaft für
Keramik in der Zahnheil-
kunde (AG Keramik) hat die
Entwicklung der vollkerami-
schen Restauration seit den
90er-Jahren wissenschaftlich
und publizistisch begleitet;
sie vertritt und fördert diese

bewährte Therapielösung in
der Fachwelt als auch in der
Öffentlichkeit. Unter der Fe-
derführung des wissen-
schaftlichen Beirats, besetzt
mit Hochschullehrern und
erfahrenen Praktikern, wer-
den alljährlich Symposien

veranstaltet, ein Qualitätssi-
cherungsprojekt in Praxen
betreut, Forschungspreise
ausgeschrieben und Wissen-
schaftler gefördert. Die hohe
Akzeptanz in Lehre, For-
schung und der Zahnärzte-
schaft bewegte führende
Hersteller von Vollkerami-
ken und CAD/CAM-Syste-
men dazu,diese Arbeit durch
Beitritt in das Kuratorium der
AG Keramik zu unterstützen.
So entschloss sich jüngst
auch das Unternehmen Wie-

land Dental+Technik aus
Pforzheim, der AG Keramik
beizutreten und die Zukunft
der Vollkeramik mit zu ge-
stalten. Bekannt durch das
„ZENO“-System erwartet
Wieland, dass die Vollkera-
mik in Zukunft eine dominie-

rende Rolle in der Zahnver-
sorgung spielen wird. Mit
Besorgnis verfolgt das
Unternehmen jedoch, dass
Keramikwerkstoffe ohne
CE-Prüfung und mit unbe-
kannter Qualität aus nicht
rückverfolgbaren Quellen in
die Dentallabore gelangen
und dann auf Maschinen ge-
fräst werden, die für den ein-
zelnen Materialtyp unge-
eignet sind – d.h. Werkstoff,
Bearbeitungssystem und
Schleifstrategie sind nicht

beliebig austauschbar. Diese
Produkte, die keine nachge-
wiesene klinische Prüfung
durchlaufen haben und das
Risiko von Spätfrakturen
tragen, bergen laut Diplom-
physiker Oliver Völlinger,
Wieland-Geschäftsführer,
die Gefahr, dass ungeprüftes
Material die Reputation voll-
keramischer Kronen und
Brücken aufs Spiel setzt und
das Vertrauen von Zahnarzt
und Patient beschädigt.
Hochschullehrer und Den-
talindustrielle sind sich ei-
nig,dass unqualifizierte oder
aus „grauen Quellen“ stam-
mende Werkstoffe sich nicht
auf die klinischen Studien-
ergebnisse berufen können,
die die Qualität der vollkera-
mischen Markenprodukte in
vielen universitären Arbei-
ten belegen. Das 7. Keramik-
symposium der AG Keramik,
das als Vorveranstaltung der
DGZMK-Tagung und des
Deutschen Zahnärztetages
am 21.11.2007 in Düsseldorf
stattfindet, wird auf diese
Fragen eingehen.

Kreis der Kuratoriums-Mitglieder erweitert sich
Jüngst entschloss sich das Pforzheimer Unternehmen Wieland Dental+Technik, dem Kuratorium der AG
Keramik beizutreten und damit der wachsenden Bedeutung der Vollkeramik im Zahnersatz Tribut zu zollen.

ZENO-Block aus ZrO2-Keramik mit ausgefrästen Kronen- und Brückengerüsten. (Foto: Wieland)

AG Keramik
Postfach 10 01 17
76255 Ettlingen
Tel.: 07 21/9 45-29 29
Fax: 07 21/9 45-29 30
E-Mail: 
kern.ag-keramik@t-online.de
www.ag-keramik.de

Adresse

Das Vorarlberger Dental-
unternehmen Amann Girr-
bach GmbH, das im Jahr 2004
aus der Fusion der beiden Fa-
milienbetriebe Amann Dental
GmbH mit Sitz in Koblach und

der deutschen Girrbach Den-
tal GmbH aus Pforzheim ent-
stand, exportiert Geräte und
Präzisionsinstrumente für
Dentallabors und Zahnarzt-
praxen weltweit in rund 40
Länder. Im vergangenen Jahr
wurde zudem eine US-
Niederlassung in Tampa, Flo-
rida, gegründet. Das Unter-
nehmen, an dem der österrei-
chische Eigenkapitalfinan-
zierer Hypo Equity maßgeb-
lich beteiligt ist, plant, seinen

Umsatz im heurigen Jahr um
30 Prozent auf rund 38 Milli-
onen Euro zu erhöhen. Die
Gruppe beschäftigt an den
Standorten Koblach und
Pforzheim aktuell 220 Mitar-

beiter. „Durch den Börsen-
gang erwarten wir uns einen
noch größeren Spielraum,um
unsere Expansionsziele zu
erreichen“, so Oliver Amann.
Das zusätzliche Eigenkapital
soll sowohl das eigene Wachs-
tum vorantreiben als auch
strategische Zukäufe ermög-
lichen. Mittelfristig will das
Unternehmen seine führende
Rolle in der Dentaltechnik-
Branche weiter ausbauen.
Um für die Anforderungen

auf den Finanzmärkten ge-
rüstet zu sein,stellt das Unter-
nehmen bereits jetzt die Wei-
chen: „Die Umfirmierung von
einer Gesellschaft mit be-
schränkter Haftung (GmbH)
in eine Aktiengesellschaft
(AG) wurde in den vergange-
nen Tagen beim Firmenbuch
eingebracht“, sagt Jutta Girr-
bach. Die Aktionärsstruktur
bleibt nach der Umgründung
in die AG unverändert.Die Ei-
gentümer der Amann Girr-
bach GmbH sind zu 39 Pro-
zent die D. Amann GmbH, zu
35,9 Prozent die Girrbach
Holding GmbH und zu 25,1
Prozent der Finanzinvestor
Hypo Equity mit Sitz in Bre-
genz.
In Zukunft wird die Amann
Girrbach AG von einem
Dreier-Vorstand geleitet. Ne-
ben Oliver Amann und Jutta
Girrbach wird ein weiteres
Vorstandsmitglied bestellt.
Gespräche mit geeigneten
Kandidaten finden bereits
statt und sollen in den nächs-
ten Wochen abgeschlossen
sein.

Dentalunternehmen peilt Börsengang an
AmannGirrbach plant IPO bis 2009. Die Umgründung von GmbH in Aktienge-
sellschaft ist bereits vollzogen.Derzeit läuft die Suche nach weiteren Vorstand.

„Wir planen bis spätestens 2009 den Gang an die Börse“, verkünden die beiden Geschäftsführer von Amann-
Girrbach, Oliver Amann und Jutta Girrbach.

Amann Girrbach AG
Dürrenweg 40 
75177 Pforzheim 
Tel.: 0 72 31/9 57-0 00
Fax: 0 72 31/9 57-0 09
E-Mail: 
germany@amanngirrbach.com
www.amanngirrbach.com

Adresse

ZTM Reinhold Mül-
ler aus dem schwä-
bischen Geislingen
zeigte sich hoch er-
freut über das neue
mobile Digitalgerät:
„Der Shadepilot
passt hervorragend
in unser Konzept!“
Denn die makellose
Ästhetik stellt für
den Patienten einen
überaus wichtigen
Faktor dar – für
seine Zufriedenheit
mit den zahntechni-
schen Arbeiten wie
auch für sein Selbst-
wertgefühl im All-
tag. Der Shadepilot
kann dabei wert-
volle Hilfe leisten.
Die innovative Digi-
taltechnik des Sys-
tems kann Zahnfarben ein-
fach, schnell und beeindru-
ckend exakt bestimmen. In
weniger als einer Minute und
unabhängig vom Licht der
Umgebung werden selbst
feine Schattierungen präzise
erfasst. Dies erweist sich 
als wirkungsvolle Unterstüt-
zung der Keramikschich-
tung und erleichtert zu-
dem die Zusammenarbeit
zwischen Dentallabor und
Zahnarzt: Nachträgliche
Farbkorrekturen oder gar
Neuanfertigungen werden
praktisch überflüssig – ein

unmittelbarer wirtschaftli-
cher Vorteil für alle Beteilig-
ten.
Das Labor Müller hat sich auf
hochwertigen Zahnersatz
spezialisiert und beschäftigt
15 Mitarbeiter. Seit vielen
Jahren gehören Implantate
und Vollkeramik ebenso zum
Leistungsspektrum wie Ve-
neers.Zudem hält das Unter-
nehmen seine Stammkun-
den mit hochkarätig besetz-
ten Meetings über die neues-
ten Entwicklungen in der
Branche auf dem Laufenden.
Dies beinhaltet auch die Vor-

stellung neuer und vielver-
sprechender Technologien,
wie sie zum Beispiel das
Shadepilot Farbmesssystem
bieten.

Labor durch Gewinn auf neustem Stand
Regelmäßige Fortbildungen hatten für Laborchef Reinhold Müller jetzt uner-
wartete Folgen: Bei einer Verlosung anlässlich eines ProthetikLive-Seminars
von DeguDent erhielt er den dritten Preis, ein Shadepilot Farbmesssystem.

DeguDent-Mitarbeiter Robert Beißwenger (M.) überrreicht Elisabeth und Reinhold Müller ihr neues Shadepilot Farb-
messsystem.

DeguDent GmbH
Otfried Groß
Postfach 13 64
63403 Hanau
Tel.: 0 61 81/59-58 47
Fax: 0 61 81/59-59 62
E-Mail: otfried.gross@degudent.de
www.degudent.de

Adresse

Die Teilnehmer erwartet kom-
pakt verpacktes und kompe-
tent vermitteltes Wissen über
den neuesten Stand der Ent-
wicklungen. Zu den renom-
mierten Referenten gehören
u. a. Prof. Dr. Ralf Janda, Prof.

Dr. Heinrich Kappert, Dr.
Klaus Wiedhahn sowie ZTM
Jan-Holger Bellmann und ZT
Josef Schweiger. Zehn Vor-
träge werden einen umfas-
senden Überblick zum Ein-
satz digitaler Technologien
sowie innovativer Materi-
alien in der Zahnheilkunde
bieten. Thematisiert werden
u. a. die Vernetzung von Pra-
xis und Labor, die abdruck-
freie Prothetik sowie die Nut-
zung digitaler Möglichkeiten
für die Implantologie, die
zahntechnische Modellation
und die Artikulationsprü-
fung. Des Weiteren werden
Kriterien für die Wahl des in-
dikationsgerechten Keramik-
systems sowie Fakten und
Mythen bezüglich des Werk-
stoffs Zirkoniumdioxid er-
läutert.Auch Themen wie Ra-
pid Prototyping und digitale

Dentalfotografie werden im
Vortragsprogramm berück-
sichtigt. Begleitet wird die Ta-
gung durch eine vielseitige
Industrieausstellung, an der
sich vierzehn Unternehmen
beteiligen.

Veranstaltet wird das Sympo-
sium, zu dem sowohl Zahn-
techniker als auch -ärzte ein-
geladen sind, vom Dentalen
Fortbildungszentrum Hagen
in Kooperation mit der Fach-
zeitung DIGITAL_DENTAL.
NEWS. Es werden acht Fort-
bildungspunkte gemäß den
Leitlinien der BZÄK und
DGZMK vergeben. Die Teil-
nahmegebühr beträgt pro
Person 229,– Euro.

Digitale Möglichkeiten entdecken
Antworten auf Fragen zu digitalen Verfahren bietet
das Symposium „Digitale dentale Technologien:
Chancen nutzen, Möglichkeiten entdecken“ am
23.02.2008 im Dentalen Fortbildungszentrum Hagen.

Ein voller Saal ist auch im Februar im DFH zu erwarten, wenn der Stand der digitalen Entwicklung präsentiert wird.

Dentales Fortbildungszentrum 
Hagen GmbH
Handwerkerstraße 11
58135 Hagen
Tel.: 0 23 31/6 24 68 12
Fax: 0 23 31/6 24 68 66
E-Mail: mail@d-f-h.com
www.d-f-h.com

Adresse



Immer mehr Zahnärzte und 
-techniker sind darauf ange-
wiesen, ihr Leistungsspekt-
rum massiv auszuweiten und
zu präsentieren, um die Wirt-
schaftlichkeit von Praxis und
Labor zu sichern. Die Kom-
munikationsagentur my com-
munications GmbH,ein spezi-
alisierter Komplettanbieter
von integrierten Kommunika-
tionslösungen im internatio-
nalen Gesundheitsmarkt,prä-
sentiert hierfür zwei neue
Internetportale. Sie bestehen
aus einem Gesundheitsportal
für Patienten mit sämtlichen
Informationen über die Zahn-
gesundheit und aus einem

Fachportal für Zahnärzte,
Zahntechniker, Endschei-
dungsträger der Dentalbran-
che sowie Azubis und Studen-
ten. Die Seite www.meine-
zaehne.com bietet Patienten
alle Informationen aus dem
Bereich der Zahngesundheit.
Es ist gelungen, erstmals alle
Bereiche der Zahnmedizin
umfassend, patientengerecht
und visuell ansprechend abzu-
decken. Außerdem findet sich
hier eine Zahnarzt- und La-
borsuche mit Experten aus
neun Fachrichtungen. Das
Besondere ist eine Online-
Sprechstunde. In dieser kön-
nen Patienten Fragen stellen,

die anschließend beantwortet
werden.Das Portal wird konti-
nuierlich medial durch eine

umfangreiche PR- und Öffent-
lichkeitsarbeit in den Berei-
chen Internet, Radio und

Printmedien betreut. Auf
www.meinezaehne-fachpor-
tal.com finden Zahnärzte,
Zahntechniker und Vertreter
der Dentalwelt aktuelle Infor-
mationen aus der Zahnmedi-
zin und Dentalbranche. Das
Besondere sind die innovati-
ven und modernen Marketing-
lösungen für Zahnärzte,Klini-
ken und Labore, die das Fach-
portal zu bieten hat. Durch
eine kostenlose Registrierung
kann jedes angemeldete Mit-
glied sich nicht nur innerhalb
der Fachrichtungen informie-
ren,sondern er erhält gratis ei-
nen Newsletter über exklusive
und aktuelle Therapieansätze,
Produktneuheiten und Infor-
mationen über erfolgreiches
Praxismarketing. Durch eine
kostenpflichtige Anmeldung
können Zahnärzte und Zahn-
techniker bzw. Labore und
Kliniken Expertenmitglied
werden. Die Expertenmit-

gliedschaft ist automatisch
mit einem Eintrag in die Arzt-
und Laborsuche verbunden
und ermöglicht somit eine
sehr umfangreiche Praxis-
bzw. Laborpräsentation mit
einer eigenen Seite, die auf
dem Patientenportal ange-
zeigt wird. Somit profitiert je-
des Expertenmitglied von der
professionellen Pressearbeit
für das Patientenportal und
von zahlreichen weiteren ex-
klusiven Vorteilen auf dem
Fachportal.
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Datum Ort Veranstaltung Info

24.–25.11.07 Engen Aufwachskurs gemäß Konzept der „NAT/NFR“ nach Dieter Schulz Yeti Dental
Referent: ZTM Roland Schall Andrea Keller, Tel.: 0 77 33/94 10-20

30.11.07 Berlin Modellherstellungskurs picodent GmbH
„Das Modell – Die Visitenkarte des Labors“ Claudia Knopp
Referenten: ZTMin Claudia Füssenich, Jens Glaeske Tel.: 0 22 67/65 80-0

03.–04.12.07 Bremen Ästhetische Überpresskeramik – BEGO Training Center
Das BeCePress-System in praktischer Anwendung Lena Linsen
Referent: ZTMin Kathleen Geida Tel.: 04 21/20 28-3 72

06.–07.12.07 Meckenheim „Die Majesthetische Frontzahnbrücke“ – Da Vinci Creativ
Dentale Formen und Strukturen III ZTMin Claudia Füssenich
Referent: ZTM Achim Ludwig Tel.: 0 22 25/1 00 27

07.12.07 Starnberg/München Voll im Trend – Kronen und Brücken aus Zirkonoxid 3M ESPE
Referent: ZTM Rupprecht Semrau Freecall 0800/2 75 37 73

12.12.07 Leipzig Einführungsworkshop etkon-Scanner „es1“ etkon
Referent: Willi Wolfsteiner Sonja Glawogger, Tel.: 0 89/ 30 90 75-0

14.–15.12.07 Kelkheim CAD/CAM-Verarbeitungsseminar DCS Dentalsysteme
Referent: ZTM Klaus Dittmar Tel.: 0 61 95/67 40-0

Veranstaltungen Dezember 2007

Kleinanzeigen

Zwei neue Internetportale mit doppeltem Nutzen
Angesichts der Ausgliederungen zahnärztlicher Leistungen aus der GKV stehen Zahntechniker und 
-ärzte vor der Herausforderung, ihr Leistungsspektrum und ihr Labor- oder Praxisprofil wirksam bei Pa-
tienten und potenziellen Kunden zu präsentieren. Fakt ist: Techniker und Ärzte sind Dienstleister – und
Dienstleistung braucht Marketing.Hier setzt die Kommunikationsagentur my communications GmbH an.

my communications GmbH
Holbeinstraße 29
04229 Leipzig
Tel.: 03 41/4 84 74-3 04
Fax: 03 41/4 84 74-2 90
E-Mail: 
info@mycommunications.de
www.mycommunications.de

Adresse

Wenn Mitgliedslabore der
Vereinigung Umfassende
Zahntechnik, VUZ, zum En-
de des Jahres 2007 ihre ak-
tuellen Basisleistungen defi-
nieren, dann steht zweifels-
frei fest: Was vor fünf Jahren
noch ein Extra-Service war,
der als Begeisterungsfaktor
das Verhältnis zum zahnärzt-
lichen Kunden aufmöblierte,
ist heute bereits Standard.
Um auszuloten,wo dem Part-
ner Kunde zukünftig noch
eine zusätzliche Wertschöp-
fung angeboten werden
kann, setzte die Akademie
Umfassende Zahntechnik,
AUZ, jetzt ein Intensivsemi-
nar zum Aufbau eines zeitge-
rechten Servicekonzepts auf
die Tagesordnung.
Für das Weiterbildungsinsti-
tut der VUZ war der zweitä-

gige Workshop auf der Kon-
ferenz-Etage von DT&Shop
in Bad Bocklet die Premie-
renveranstaltung nach der
Neukonzeptionierung der
Akademie. Aufgeteilt in
unterschiedliche Module (6
Module x 4 Themen)  können
AUZ-Hörer ab sofort an 
vier bis fünf Standorten in
Deutschland bis zu 24 The-
menangebote in Anspruch
nehmen. Durch ein Punkte-
system analog zum Uni-
versitären Credit Point Sys-
tem lassen sich letztendlich 
120 Punkte erreichen. Das
würde eine Zertifizierung
durch die AUZ bedeuten, die
alle drei Jahre nachgeprüft
werden soll.
Den Auftakt in dieser neuen
AUZ-Reihe machte Prof. Dr.
Helmut Börkircher, Leiter

des Steinbeis-Transferzent-
rums Dienstleistungs- und
Gesundheitsmanagement
(DMG) in Karlsruhe und
Herausgeber verschiedener
Magazine. Der Hochschul-
lehrer, Unternehmensbera-
ter und Buchautor fahndete
interaktiv mit seinen AUZ-
Hörern nach Möglichkeiten
und Wegen zum Aufbau einer
eigenen Servicekultur.

Konzepte jenseits der Basisleistungen
Zweitägiger Intensiv-Workshop der Akademie Umfassende Zahntechnik,AUZ, mit
Hochschullehrer,Unternehmensberater und Buchautor Prof.Dr.Helmut Börkircher.

Akademie Umfassende 
Zahntechnik
Emscher-Lippe-Straße 5
45711 Datteln
Tel.: 0 23 63/73 93-81 
Fax: 0 23 63/73 93-10
E-Mail: vuz@vuz.de
www.vuz.de

Adresse

Prof. Dr. Helmut Börkircher vor den Hörern der Akademie Umfassende Zahntechnik, AUZ, in Bad Bocklet.
Volltreffer!
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� Ja, ich abonniere die ZT Zahntechnik Zeitung
für 1 Jahr zum Vorteilspreis von € 55,00 (inkl. gesetzl. MwSt.
und Versand)
Das Abonnement verlängert sich automatisch um ein weiteres
Jahr, wenn es nicht sechs Wochen vor Ablauf des Bezugs-
zeitraums schriftlich gekündigt wird (Poststempel genügt).

Datum/Unterschrift

Widerrufsbelehrung:
Den Auftrag kann ich ohne Begründung innerhalb von 14

Tagen ab Bestellung bei der Oemus Media AG, Holbeinstraße

29, 04229 Leipzig schriftlich widerrufen. Rechtzeitige

Absendung genügt.

Datum/Unterschrift

Fax an 03 41/4 84 74-2 90

�

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

Aboservice Fax: 03 41/4 84 74-2 90

Holbeinstraße 29 E-Mail: grasse@oemus-media.de

04229 Leipzig www.oemus.com

ANZEIGE

in Berlin, 193 m2, 
15 KaVo-Arbeitsplätze, 
aus Altersgründen 
zu verpachten, 
zu vermieten oder 
zu verkaufen.

Gepflegtes 
Dentallabor 

Chiffre 311.108.02




