
treten und sich keinen Mono -
log des ‚Halbgottes in Weiß‘ an-
hören“, ist er überzeugt. „Wir 
haben es heute mit stärkeren
partizipativen Entscheidungs-
prozessen zu tun, wodurch die
Eigenverantwortung des Patien-
ten wächst.“ 
Auch auf Krankenkassenseite
sind diese neue Rolle und das
sich verändernde Bewusstsein
des Patienten deutlich erkenn-
bar. „Patienten sind heute – auch
ihrem Zahnarzt gegenüber – we-
sentlich kritischer als noch vor
ein paar Jahren. Sie neigen eher
dazu, eine Zweitmeinung einzu-
fordern“, beschrieb Karen Wal-
kenhorst die Situation. Sie ist 
bei der Techniker Krankenkasse
unter anderem für medizinische
Informationen verantwortlich. 
Zahlreiche Patienten wenden
sich außerdem an unabhängige
Patientenberatungsstellen. Die
Unabhängige Patientenberatung
(UPD) berät im gesetzlichen
Auftrag rund um das Thema Ge-
sundheit, bei rechtlichen und
medizinischen Fragen sowie bei
psychosozialen Problemen im
Umgang mit Krankheiten. „Un-
ser Angebot ist kostenfrei, neu-
tral und unabhängig“, erläuterte
Gregor Bornes, Sprecher der
Bundes arbeitsgemeinschaft der

PatientInnenstellen und -Initia-
tiven (BAGP) und Patientenbe -
rater in der Unabhängige Patien-
tenberatung (UPD).

Fazit

„Es gibt ein breites Angebot für
Patienten und eine hohe Bereit-
schaft, optimal zu informieren“,
bilanzierte Moderatorin Dr. Ka-
rin Uphoff nach der Diskussion.
„In der nahen Zukunft werden
uns zwei Dinge stark beschäf -
tigen: das sich verändernde Be-
wusstsein der Patienten und die
Vielzahl von Informationskanä-
len. Es gibt noch viel zu tun, damit
wir auch die Menschen vermehrt
erreichen, die verunsichert sind
und möglicherweise Angst vor 
einer prothetischen Behandlung
haben. Unser Austausch heute
bietet dazu viel Stoff zum Nach-
denken – herzlichen Dank für
Ihre Offenheit.“ 

www.zt-aktuell.de  |  27SERVICENr. 11 |  November 2014

Fortsetzung von Seite 26

Nutzen Sie jetzt die

ANRUF GENÜGT

SERIÖS · SICHER · SCHNELL

hohen Preise zum Verkauf Ihres Altgoldesnoch
Gold: 30,85 €/g · Platin: 33,05 €/g · Palladium: 18,20 €/g · Silber: 0,48 €/g

Edelmetallkurse bei Drucklegung 22. August 2014 (aktuelle Kurse unter Tel.-Nr. 0 2133 /47 82 77)

Kostenloses Zwischenergebnis vor 
dem Schmelzen
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Schriftliche Abrechnung, Scheck bzw. 
Überweisung innerhalb von 5 Tagen
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Kostenloser Abholservice ab 100 g
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Anlieferungsgewicht 178,53 g
Schmelzgewicht 130,42 g
AU 61,24 %
Pt 4,03 %
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Zehn Jahre nach der Einfüh -
rung von Rocky Mountain kehrt
Klasse 4 Dental auf die Zug-
spitze zurück. Das Unterneh-
men lädt am 16.1.2015 ein, seine
Erfolgsstory auf dem Gipfel des
höchsten Berges Deutschlands
zu feiern. Die Veranstaltung wird
im 2.962 Meter hoch gelegenen
Panoramasaal stattfinden und
von den renommierten Referen-
ten Reinhold Messner und ZTM
Stefan Picha gestaltet. Reinhold
Messner zeigt in seinem Vortrag
„Berge versetzen“ auf, wie man
mit der Kraft seines Geistes nicht
nur hohe Berggipfel, sondern
auch ungewöhnliche Ziele für
sich und sein Unternehmen er-
reichen kann. Der Mut zum Un-
gewissen, oft „Unmöglichen“,
und die Kunst der Selbstbe-
schränkung – als Verzicht auf
Technologie – sind seine Devise.
Seine Abenteuer spiegeln Erfolg
und Niederlage im Grenzbe -
reich des Möglichen wider. Seine
Unternehmungen sind Risiko-
management in Perfektion. 
„Je höher der Berg, desto dünner
die Luft“ ist das Thema, zu dem
Stefan Picha referiert. Dabei
wird er darauf eingehen, wie

eine umfassende Vorplanung die
Umsetzung von Implantatarbei-
ten unter Einbezug aller Tätig-
keitsbereiche erleichtern kann.
Der fränkische ZTM fand seinen
zahntechnischen Weg bei Mi-
chael Polz und Stefan Schunke.
Er ist Mitglied im Ausschuss der
Meisterprüfungskommission
Nürnberg und betreibt seit 2010
sein eigenes Labor. Neben den
spannenden Vorträgen runden
Sektempfang und Kaffee mit Ku-
chen das Programm im Pano -
ramasaal ab. Anschließend wird
im rustikalen „Sonnalpin“ ein
Bayerisches Büfett gereicht. Das

offizielle Programm endet mit
der gemeinsamen Fahrt ins Tal,
wo in der Bar des Hauses Ham-
mersbach bei gemütlichem Zu-
sammensein der ereignisreiche
Tag sein Ende findet. 

Gipfeltreffen auf der Zugspitze
Klasse 4 Dental lädt zur Rocky Mountains-Jubiläumsfeier.

Klasse 4 Dental GmbH
Bismarckstraße 21
86159 Augsburg
Tel.: 0821 608914-0
Fax: 0821 608914-10
info@klasse4.de
www.klasse4.de

Adresse

Kuratorium perfekter Zahnersatz
Alfred-Wegener-Str. 6
35039 Marburg
Tel.: 06421 40795-40 
pressestelle@
kuratorium-perfekter-zahnersatz.de
www.zahnersatz-spezial.de

Adresse



Insgesamt 14 Teilnehmer, davon
zwölf Zahntechnikermeister und
Laborinhaber, folgten seiner
Einladung und genossen einen
Zweitageskurs unter der Lei-
tung des Zahntechnikermeisters
Rainer Semsch. 

Der Arbeitskreis trifft sich regel-
mäßig für Demokurse, um neue
Produkte und Entwicklungen
aus der Industrie unter die Lupe
zu nehmen und zusammen mit
Kollegen zu diskutieren. Zum
diesjährigen Treffen wählten sie
das Thema „Neuigkeiten im Be-
reich der Verblendkeramiken“.
ZTM Rainer Semsch vermittelte
in einem anderthalbstündigen

Vortrag mit Demo die Vorteile
und Besonderheiten des cera-
Motion®-Keramiksystems. „Die
Keramik ist im Handling er-
staunlich unkompliziert und si-
cher und bietet uns die Möglich-
keit, geniale ästhetische Ergeb-

nisse zu erreichen“, so der Refe-
rent über das System. Es deckt
mit einfacher Schichttechnik die
wichtigen Gerüstwerkstoffe im
Bereich der Metall- und Voll -
ke ramik ab und ist geeignet für 
alle Legierungen im klassischen
und hoch expandierenden WAK-
Bereich. Insbesondere eignet
sich ceraMotion® auch für edel-
metallfreie Legierungen (z. B. 

remanium® star),
Titan, Zirkon oxid
und Lithiumdisili-
kat.
„Die Philosophie
in unseren Labo-
ren ist die enge Zusammen arbeit
von Zahnarzt, Zahntechniker-
meister und Patient, damit eine
hohe Sicherheit und die Qualität,
die unser Team liefert, gewähr-
leistet sind. Stetige Fortbildun-
gen und das Testen neuer Mate -
rialien und Produkte stellen si-
cher, dass wir immer auf dem 
aktuellsten Stand der Anwen-
dungstechnik sind“, so Frank
Willershäuser, neben ZTM Niko-
laus Langner einer der Gründer
des Arbeitskreises. Nach einem
arbeitsreichen Tag und anre -
genden fachlichen Diskussio-
nen ließen die Meister ihr dies-
jähriges Arbeitskreistreffen bei
einer geselligen Grillfeier aus-
klingen. 

Ob Immobilien, Aktien oder
Edelmetalle: Immer mehr Men-
schen investieren in Wertanla-
gen. Neben Gold stehen auf dem
Edelmetallmarkt auch Weiß -
edelmetalle wie Silber, Platin,
Palladium und Rhodium zur Ver-
fügung. „Worin hierbei die beste
Wahl besteht, hängt vom ge-
wünschten Ziel der Käufer ab“,
weiß Dominik Lochmann, Ge-
schäftsführer ESG Edelmetall-
Service GmbH & Co. KG. Im Fol-
genden erklärt der Experte, wie
Investoren die beste Wertanlage
für sich finden.

Goldener Steuervorteil

Gold lässt sich als einziges Edel-
metall – sofern die Prägung ge-
wissen gesetzlichen Anforde-
rungen entspricht – ohne Mehr-
wertsteuer erwerben. „Für Käu-
fer mit einem kurzen zeitlichen
Anlagehorizont besteht dadurch
der Vorteil, dass An- und Ver-
kaufskurs bereits zu Beginn ei-
nes Investments dicht beiein-

anderliegen“, erklärt Dominik
Lochmann. Es reicht also bereits
ein kleiner Kursanstieg, um bei
einem Verkauf Gewinn zu erzie-
len. Wer stattdessen in Silber,
Platin, Palladium oder Rhodium
investiert, gibt von der Invest-
mentsumme zunächst 19 Pro-
zent Mehrwertsteuer an den
Staat ab. Diesen Wert muss der
Preisanstieg erst einmal über-
treffen, bevor Käufer mit diesen
Investments im Plus liegen.

Weißedelmetall nicht 
nur als Anlage

Für langfristige Anleger bieten
Weißedelmetalle jedoch trotz
des Steuernachteils erhebliches
Potenzial. Denn diese gibt es
nicht nur – wie ein Großteil des
Goldes – in Form von Schmuck,
Barren und Münzen. Sie kom-
men in vielen Industrieanwen-
dungen wie Solarzellen, Elektro-
nikbauteilen, medizinischen Pro-
dukten oder Katalysatoren zum
Einsatz und werden dort regel-
recht verbraucht. In Proportion

zur Gesamtmenge fällt der Re -
cycling- bzw. Umschmelzanteil
sehr gering aus. „Da die Welt -
bevölkerung – und damit auch
die Nachfrage nach Industrie-
produkten – wächst und gleich-
zeitig die Minenproduktion re -
lativ konstant bleibt, muss der
Preis von Weißedelmetallen
langfristig steigen“, erläutert der
Experte. „Wer also sein Invest-
ment so lange hält, bis er den
Steuernachteil einholt, erfreut
sich langfristig an höheren Wert-
steigerungen als bei reinen
Goldinvestments.“

Sinnvolle Kombination

In welches Edelmetall Käufer
letztendlich am besten investie-
ren sollten, lässt sich mit einer
eindeutigen Aussage beantwor-
ten: in alle. „Gold gilt dabei als
Basisinvestment für kurzzeitige
Gewinne und die anderen Edel-
metalle als langfristige Anlage-
werte“, betont Dominik Loch-
mann. „Welches Weißedelmetall
in den nächsten zehn oder gar 20
Jahren am besten abschneidet,
lässt sich heute jedoch nur ver-
muten, da zu den bestehenden
Anwendungsgebieten in der In-
dustrie stets neue hinzukom-
men.“ 
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Welt der Wertanlagen
Welches Edelmetall eignet sich am besten für 

eine Investition?

ANZEIGE

„Meister unter sich“
ZTM Frank Willershäuser lud zum Arbeitskreistreffen unter 

Kollegen nach Fernwald ein. 

ESG Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
Gewerbering 29 B
76287 Rheinstetten
Tel.: 07242 5577
Fax: 07242 5240
info@scheideanstalt.de
www.edelmetall-handel.de
www.scheideanstalt.de

Adresse

DENTAURUM GmbH & Co. KG
Turnstraße 31
75228 Ispringen
Tel.: 07231 803-0
Fax: 07231 803-295
info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Adresse

Infos zum Unternehmen

Im Moment schwächeln fast alle
meine Kunden. Sie sagen zwar,
dass in der Praxis gut zu tun ist,
allerdings einfach weniger ZE
als sonst. Gibt es einen Weg, wie
ich schnell zu einem neuen Kun-
den komme?
Claudia Huhn: Nein, gibt es
nicht. Wenn doch, dann ist es 
Zufall. Schnell ist ja bekannt -
lich relativ. Für einen schnellen
Neukunden braucht man in der
Regel mindestens sechs bis neun
Monate. Ein durchschnittlicher
Neukunde nimmt ca. neun bis
zwölf Monate Akquisearbeit bis
zum ersten Auftrag in Anspruch,
ein langsamer Neukunde kann
sich durchaus auch mehr als
zwei Jahre Zeit lassen. 

Wenn es also darum geht, das Um-
satzloch jetzt sofort zu stopfen,
dann gibt es keinen sicheren Weg.
Auf Nummer sicher gehen Sie,
wenn Sie konstant Zeit, Energie
und auch ein wenig Geld in die 
Ansprache neuer Kunden stecken; 
Ihren Akquisetrichter also regel-
mäßig mit neuen Kontakten be -
füllen. Die für Sie interessanten
Kontakte sollten Sie jetzt auch
noch mit einem durchdachten, 
abwechslungsreichen Konzept 
regelmäßig kontaktieren. So stel-
len Sie sicher, dass Sie eine belast-
bare Beziehung zu diesem poten-
ziellen Kunden aufbauen, die dann
auf Sicht gesehen auch Aussicht
auf Umsatz, also Erfolg, hat. 

Das Zauberwort für neuen
Umsatz heißt Konstanz,
Konzept und Persönlichkeit
– immer wieder und auf

Dauer mit interessanten
Themen in die Kunden -

ansprache gehen.
Wenn der Schwer-
punkt jetzt noch
auf der Vermark-
tung Ihrer eigenen
Person liegt, dann

können Sie in Zei-
ten, in denen Sie drin-
gend Umsatz benö -
tigen, auf die Kon-
takte zugreifen, zu

denen Sie mithilfe Ihres Kon -
zeptes bereits Beziehung aufge-
baut haben. Und die Vermark-
tung Ihrer Person hat noch den
Vorteil, dass Sie unverwechsel-
bar und unkopierbar werden. 
Bitte bedenken Sie: Alle The -
men, die Sie sich im Rahmen Ih-
rer Vertriebsplanung zum Ende
des einen oder zu Beginn des 
anderen Jahres überlegen, öff-
nen Ihnen die Tür in die Praxis
leichter und weiter. Das alles
sind professionelle Hilfsmittel,
ähnlich einem Elektromotor 
am Fahrrad. Den Berg hinauf
müssen Sie immer noch stram-
peln, aber deutlich entspannter
als ohne Motor. Ohne Motor geht
es auch, dann braucht es mehr
Zeit und mehr Energie. Das ist
schlicht Geschmackssache. 
Fazit: Mit der Akquise zu begin-
nen, wenn das Umsatzloch be-
reits da ist, ist ungefähr so, als
würden Sie erst dann Kartoffeln
pflanzen, wenn derVorrats keller
leer ist.
Sie haben eine konkrete Fragen
an die Experten? Dann mailen
Sie uns unter c.gersin@oemus-
media.de 

C&T Huhn – coaching & training GbR
Tel.: 02739 891082
www.ct-huhn.de

EXPERTENTIPP FÜR DEN VERTRIEB


