
DCMhotbond ist Fügung
Damit sich das Fügen von verschiedenen Materialien 

nicht als schicksalhaft erweist:

Verbinden artreiner Werkstoff e
 Spannungsfreies Fügen segmentierter Brücken
 Stoff schlüssiges Fügen von Zirkondioxid mit Zirkondioxid

Verbinden artgleicher und artfremder Werkstoff e
 Titan mit Zirkondioxid (sterilisierbare, individuelle Hybridabutments)
 Titan mit Lithium-Disilikat
 Zirkondioxid mit Lithium-Disilikat

Optimierte Verbundoberfl äche auf ZrO2
 Optimale Verbindung zum Befestigungsmaterial dank Diff usion
 Anätzen möglich
 Kompositverblendung möglich
 Marylandbrücken
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Vom 1. Oktober 2015 bis zum 
15. Januar 2016 profitieren Den-
tallabore und Zahnarztpraxen
bei Heraeus Kulzer von vergüns -
tigten Pauschalen für die Auf -
bereitung von Zahn- und Alt-
gold. Für karitative Organisatio-
nen erlässt Heraeus Kulzer die
Scheidekosten in voller Höhe.
Den Wert von Alt- und Zahngold
pauschal schätzen lassen und
sofort Bargeld erhalten – auf den
ersten Blick scheint das bequem.
Der Gewinn ist jedoch umso 
höher, je effizienter die Rück -
gewinnung ist. Heraeus Kulzer
garantiert die einwandfreie Auf-
arbeitung von Zahn- und Alt-
gold. Der Hanauer Dentalher-
steller unterliegt zudem regelmä -
ßigen Zertifizierungsprozessen,
die eine exakte und wirtschaft -
liche Edelmetall-Scheidung si-
cherstellen. Experten bestimmen
die exakten Feinmetallanteile
von Gold, Silber, Platin und 
Pa lladium. Die Kunden können
sich auf reibungslose Abläufe
verlassen – von der Abholung bis
zur Abrechnung. So erhalten
Zahnärzte und Zahntechniker
eine präzise Vergütung, die in
 jedem Fall lohnt. 

Reduzierte Kosten – 
mehr Ertrag

Bis zum 15. Januar 2016 senkt
der Dentalhersteller die Scheide-
und Aufarbeitungskosten für
Feilung, Altgold und Gekrätz.
Ein Mitarbeiter des Unterneh-
mens kommt persönlich zur Be-
ratung sowie zum Wiegen und
beauftragt einen Werttransport
für die Abholung der Ware. Nach
der Aufarbeitung erhält der
Kunde die Vergütung zu den ta-
gesaktuellen Feinmetallpreisen.

Altgold zur 
guten Tat machen

Wer etwas Gutes tun will,
kann sein Altgold auch
 einer karitativen Organi-
sation spenden. Und so funktio-
niert es: Der Patient überlässt
das Gold dem Zahnarzt. Dieser
entscheidet sich gemeinsam mit
den Spendern für eine huma -

nitäre, gemeinnützige Einrich-
tung. Legt diese eine ordnungs-
gemäße Spendenbescheinigung
vor, erlässt Heraeus Kulzer die
Scheidekosten in voller Höhe
und beteiligt sich somit ebenfalls
an der Spende. Zahnarztpraxen,
die gemeinsam mit Patienten
Altgold spenden, erhalten auf
Wunsch ein Poster mit dem ge-
spendeten Betrag. Die bekann-
testen Organisationen, die Zahn -
gold für wohltätige Zwecke sam-
meln, sind die Stiftung Hilfs -
werk Deutscher Zahnärzte für
Lepra- und Notgebiete (C.H.
Bartels Fund) oder Dentists for
Africa. 
Weiterhin betreut die Initiative
BonAureus Zahn- und Altgold-
sammlungen für gemeinnützige

Organisationen wie SOS-
Kinderdörfer oder terre
des hommes. Diese Form
der Spende eignet sich
übrigens nicht nur per-
fekt zur Weihnachtszeit,

sondern ist ein ganzjähriges
 Angebot von Heraeus Kulzer,
das sich als Gesundheitsunter-
nehmen dem Gemeinwohl ver-
pflichtet sieht. 

Weitere Informationen zu der
Edelmetallaufbereitung   bei 
Heraeus Kulzer und zur aktuel-
len Scheidgut-Aktion erhalten
Praxen und Labore über die Hot-
line 0800 4372522, im Internet
unter www.heraeus-kulzer.de/
scheidgut-aktion sowie über die
Heraeus Kulzer Fachberater im
Außendienst. 

Heraeus Kulzer GmbH
Grüner Weg 11 
63450 Hanau
Tel.: 0800 43723368 
Fax: 0800 4372329 
info.lab@kulzer-dental.com
www.heraeus-kulzer.de

Adresse

Scheidgut-Aktion
Heraeus Kulzer senkt bis Mitte Januar 2016 die Scheidekosten.

Infos zum Unternehmen

Bis 15. Januar profitieren Praxen und Labore bei Heraeus Kulzer.

© Heraeus Kulzer 

Immer wenn es um digitale Mo-
dellproduktion geht und Dreve
Dentamid GmbH-Vertriebsleiter
Torsten Schulte-Tigges im
Werk in Unna die Tür zum
di gitalen Manufakturring
öffnet, wird es spannend:

„Es ist für unsere Gäste immer
sehr beeindruckend, welche Di-
mensionen die digitale Modell-

produktion bereits erreicht
hat!“ Davon konnte sich
kürzlich auch der BVD-
 Präsident Lutz Müller bei

einem Besuch der
Produktion in Unna
überzeugen. Nicht
nur   die   aktuell
 eingesetzten acht
großen   Industrie-
Fertigungsautoma-
ten, welche Tag und
Nacht die prä zi ses -
ten und formstabil-
sten Mo  delle gene-
rieren,   erstaunen
das Fachpublikum.
Auch die für diese
dentale Anwendung
rie sigen   Bauplatt-
formen machen gro-
ßen Eindruck. Ein
weiterer wichtiger

Meilenstein in dieser Erfolgs ge -
schichte war die Bereitstellung
eines komfortablen Online-Be-
stellsystems. Dies ist mit dem
neuen Portal Print@Dreve ge -
lungen. Ob Fräszentrum, Dental -
labor oder Kiefer orthopäde, mit
wenigen Klicks ist alles spezifi-
ziert. Sogar die Liefergeschwin-
digkeit kann gewählt werden.
Auch die Berechnung, unter Be-
rücksichtigung der individuellen
Konditionen beim persönlichen
Fachhändler ist optimal auf den
Markt abgestimmt. 
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BVD-Präsident zu Gast
Lutz Müller konnte sich von der Qualität digitaler Fertigung bei Dreve selbst überzeugen.

Infos zum Unternehmen

Torsten Schulte-Tigges (links) mit Lutz Müller.

Dreve Dentamid GmbH
Max-Planck-Straße 31
59423 Unna
Tel.: 02303 8807-40
Fax: 02303 8807-55
dentamid@dreve.de
www.dreve.de/dentalmodelle

Adresse
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Eine breite Angebotspalette und
zahlreiche Neuheiten und Inno-
vationen von 239 Ausstellern 
sowie ein interessantes Fortbil-
dungsprogramm stehen für die
Fachdental Leipzig 2015. Nach
zwei Messetagen ist die größte
Dentalfachmesse Mittel- und
Ostdeutschlands am 12. Sep -
tember erfolgreich zu Ende ge-
gangen. Über 4.000 interes sierte
Zahnärzte, Zahntechniker, zahn-
medizinische Fachangestellte und
Zahnmedizinstudenten nutzten
die Fachdental Leipzig als In -
formations- und Fortbildungs-
plattform. Die veranstaltenden
Dentaldepots sind sehr zufrie-
den. „Der Anteil an Zahnärzten
und Zahntechnikern unter den
Besuchern ist in diesem Jahr 
gestiegen. Die Rückmeldungen 
der Aussteller zeigen uns, dass
die Qualität der Besucher zuge-
nommen hat. 

Das ist für die Fachdental Leip-
zig besonders erfreulich“, be-
richtet Jürgen Thiele, Geschäfts-
führer der ARGE Detaldepots der
Region Sachsen, Sachsen-Anhalt
und Thüringen. „Die langjährige
und enge Zusammenarbeit zwi-
schen der Messe Stuttgart als 

Organisator und den veranstal-
tenden Dentaldepots macht die
Fachdental Leipzig zu einer opti-
mal auf die Bedürfnisse der Be-
sucher zugeschnittenen Veran-
staltung“, unterstreicht Andreas
Wiesinger, Mitglied der Ge-

schäftsleitung, Messe Stuttgart.
Die deutliche Steigerung von 25
auf 37 Prozent bei den Besu-
chern, die einen Weg von über
100 Kilometer zur Fachdental
Leipzig zurücklegten, dokumen-
tiert die Ausstrahlung und wach-
sende Bedeutung für die Region.
Für 60 Prozent der Besucher ist
die Messe die einzige Branchen-
veranstaltung, die sie besuchen.

Hygiene wird höchste 
Relevanz zugeschrieben

Von den drei im Rahmen von
Sonderschauen präsentierten
Themen „Implantologie“,  „Digi-
taler Workflow“ und „Hygiene 
in Praxis und Labor“, wird Letz -
terem von den Besuchern die
größte Bedeutung zugeschrie-
ben. Über 70 Prozent der Besu-
cher gaben an, dass Hygiene für

sie eines der Topthemen der
 diesjährigen Fachdental-Messe
war. Der sich seit einigen Jahren
vollziehende Wandel in den 
Qualitätsanforderungen und die
Änderungen der gesetzlichen
Rahmenbedingungen sind hier
ursächlich für das hohe Inte -
resse am Thema. Während die
Qualität medizinischer Leistun-
gen ehemals nur bei Schadens-
und Komplikationsfällen recht-
lich relevant war, sind die An -
forderungen heute normativ ge-
regelt und nachzuweisen. Auch
Zahnarztpraxen werden künftig
häufiger mit Inspektionen durch
staatliche Behörden konfron-
tiert sein. Dabei kann die Fest-
stellung von Mängeln zu erheb-
lichen, auch wirtschaftlichen
Konsequenzen für die Praxen
führen. Entsprechend hoch ist
die Motivation, sich mit dem
Thema zu befassen.

Ein weiteres Topthema der
Branche ist der digitale Work-
flow. Immer kürzere Innova-
tionszyklen – beispielsweise für
Scanner und CAD/CAM-Ge-
räte – und die in immer geringe-
ren Abständen erscheinenden
Updates treiben hier den Markt.
„90 Prozent der Gespräche dre-
hen sich um Digitalisierung“, 
so Andreas Hering, Teamleiter
Bildgebende Systeme bei Sirona
Dental Systems GmbH.
Die Besucher sind mit dem 
Angebot der Fachdental Leip -
zig hochzufrieden und würden
diese weiterempfehlen. Dement-
sprechend sind sich 76 Pro -
zent bereits jetzt sicher: Auf die
Fachdental Leipzig kommen sie
auch 2016 wieder. Diese findet
dann am 23. und 24. September
statt. 

Quelle: Landesmesse Stuttgart

Fachdental Leipzig: Besucher hochzufrieden
Das Thema „Hygiene“ im Fokus der Besucher auf der 26. Fachdental Leipzig. 

Frage: Auf welche großen Her -
ausforderungen muss ich mich
im Vertrieb in den nächsten 
Jahren einstellen?
Claudia Huhn: Als Unter -
nehmer werden Sie zeitnah auf
zwei große Herausforderun -
gen Antworten finden müssen. 
Die eine Herausforderung ist
die Automatisierung und die
andere die Feminisierung. Ak-
tuellen Zahlen zufolge liegt
der durchschnittliche Automa-
tisierungsgrad in deutschen
Laboren derzeit bei ca. 15 Pro-
zent. Ein Ende der Entwicklung
ist nicht abzusehen, schon des-
halb nicht, weil die Dentalbran-

che im Hinblick
auf die Auto-

matisierung
erst ganz am

Anfang steht.
Automatisierung

bedeutet nichts an-
deres, als dass die Arbeit,
die früher ein Zahntech-
niker per Hand gemacht
hat, zukünftig von Ma-
schinen übernommen
wird. Das alleine ist keine

wirkliche Herausforderung, das
ist lediglich der Zahn der Zeit,
der für sich genommen auch
große Vorteile mit sich bringen
kann. So können Sie zum Bei-
spiel mit zunehmendem Auto-
matisierungsgrad mit dem glei-
chen Mitarbeiterstamm einen
immer größeren Laborumsatz
realisieren. Oder: Sie können
Mitarbeiter, deren Aufgaben von
Maschinen übernommen wer-
den, für andere, neue und wich-
tige Aufgaben einsetzen. 
Lassen Sie uns hier die vertrieb-
liche Herausforderung der Auto-
matisierung beleuchten: Ver -
einfacht ausgedrückt werden die

Produkte mit zunehmendem
Automatisierungsgrad immer
vergleichbarer. Die Krone, die
von Ihnen per Knopfdruck von
einer Maschine gefertigt wird,
wird sich nicht mehr von der
Krone Ihres Wettbewerbers 
unterscheiden. Denn auch der
wird nur noch auf einen Knopf
drücken. Für Sie bedeutet dies,
dass Sie einen anderen Differen-
zierungsfaktor finden oder ent-
wickeln müssen, der Sie und Ihr 
Labor vom Wettbewerb unter-
scheidet. Dieser Faktor muss die
Kunden an Ihr Labor binden und
so stark sein, dass der Preis des
Kernproduktes in den Hinter-
grund rückt. 
Die zweite große Herausfor -
derung ist die Feminisierung der
Zahnmedizin. Per heute sind
schon 67,4 Prozent der Zahn -
medizinstudenten weiblich. An
vielen Universitäten ist das ak-
tuelle Erstsemester rein weib-
lich. Gendermarketing, also ge-
schlechterspezifisches Marke-
ting oder auch geschlechtsspe -
zifische Kundenansprache, heißt
hier das Schlagwort. 

Im vertrieblichen Kontext be-
deutet das für Sie, dass Sie die
Kundenansprache in der Zu-
kunft sehr viel stärker auf die 
stetig wachsende Zielgruppe der
Zahnärztinnen abstimmen müs-
sen. Denn mittlerweile haben
viele Studien bewiesen, dass sich
Frauen und Männer hinsichtlich
Konsumverhalten und Kaufpro-
zess stark unterscheiden. Von
männertypischer Werbung füh-
len sich Frauen nicht angespro-
chen und umgekehrt. Im Ge -
gensatz zu Männern, die miss-
lungene Werbung einfach igno-
rieren, nehmen Frauen sie oft
persönlich. 
Gendermarketingspezialistin
Diana Jaffe (Was Frauen und
Männer kaufen) prognostiziert
bis zu 50 Prozent mehr Umsatz 
in gesättigten Märkten, wenn
Unternehmen explizit Werbung
und in der Ausführung auch 
Vertrieb spezifisch auf die Ziel-
gruppe der Frauen abstellen 
würden. Die Transportkisten nun
pink anzumalen, ist zu kurz ge-
sprungen. Die Präsentation der
Produkte, die Werbematerialien

und die dazugehörige Kommu-
nikationsstrategie sind es, die
auf die weiblichen Ansprüche
angepasst werden müssen. 
Was wollen Ihre Kundinnen,
wie wollen sie angesprochen
werden, welche Art der Zusam -
menarbeit wünschen sie sich,
auf diese Fragen gilt es zügig
eine Antwort zu finden. 
Erlauben Sie mir zum Schluss
noch einen kleinen Hinweis: 
Wir bei C&T Huhn sind uns 
sicher, dass sich beide Heraus-
forderungen nur in einem Guss
lösen lassen, und wir sind der
festen Überzeugung, dass die
Möglichkeiten, die sich mit 
der Automatisierung eröffnen,
extrem gut für die geschlechts-
spezifischen Bedürfnisse ver-
wendbar sind. 
Wenn Sie mehr darüber wissen
wollen, dann rufen Sie uns an! 

C&T Huhn – coaching & training GbR
Tel.: 02739 891082
Fax: 02739 891081
claudia.huhn@ct-huhn.de oder 
thorsten.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de

EXPERTENTIPP FÜR DEN VERTRIEB

26. Fachdental 
Leipzig 2015

[Video]



Nutzen Sie jetzt die hohen Preise
zum Verkauf Ihres Altgoldes
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Kostenloses Zwischenergebnis vor dem Schmelzen
Modernste Analyse
Vergütung von: AU, Pt, Pd, Ag
Schriftliche Abrechnung, Scheck bzw. Überweisung innerhalb von 5 Tagen
Kostenlose Patientenkuverts
Kostenloser Abholservice ab 100 g
Auszahlung auch in Barren möglich

Kleinere Einsendungen von Ihnen, als Expressbrief oder Paket, sind bei der Post bis 500,– € versichert.

Auszahlungsbeispiel:
Anlieferungsgewicht 206,93 g
Schmelzgewicht 148,65 g
AU 61,24 %
Pt 4,03 %
Pd 15,76 %
Ag 10,75 %
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Bösing Dental und Argon Dental
empfingen am Samstag, 12. Sep-
tember, prominente Besucher aus
Wirtschaft, Politik, Zahnärzte,
Praxisteams und Geschäftspart-
ner. Am Sonntag öffneten die bei-
den Familienunternehmen ihre
Türen für die Einwohner aus Bin-
gen und Umgebung. Insgesamt
150 Besucher warfen einen Blick
hinter die Kulissen. 

Qualität ist kein Zufall

Von einer sprichwörtlichen Er-
folgsgeschichte in der Zahntech-
nik sprach Obermeister Man-
fred Heckens (Zahntechniker -
Innung Rheinland-Pfalz) bei 
seiner Begrüßungsrede. Und
würdigte dabei ZTM Christoph
Bösing, dem Heckens für seine
langjährigen unternehmerischen
Leistungen die Urkunde der
Zahntechniker-Innung Rhein-
land-Pfalz überreichte. Nicht nur
unternehmerisches Geschick,
sondern auch Weitsicht, Kompe-
tenz, das Streben nach Innova-
tionen und ständige Investitio-
nen in technische Neuerungen
seien dafür laut Heckens not-
wendig. 
Weiterhin betonte er das Enga-
gement als Ausbildungs betrieb.
„Mit einem engagierten und
hoch qualifizierten Mitarbeiter-
stamm von 37 Mitarbeitern in-
klusive Auszubildende hat sich
Bösing Dental zu einem der
größten Hersteller von Zahn-
technik bundesweit entwickelt.“

Ohne Handwerk 
geht es nicht

Dem schloss sich auch Norbert
Grünewald (Ministerialdirigent,
Amt für Wirtschaft und Energie)
an: „In Bingen hat die digitale
Zukunft auch bei der Herstellung
von Zahnersatz schon begonnen.

Zukunftsorientierte und inno -
vative Unternehmen wie Bösing
Dental und Argon Dental be -
reichern mit inter national be-
kannten Entwick lungen gerade
im Bereich der Implantologie
nicht nur die Dentalbranche,
sondern auch den Wirtschafts-
standort Deutschland.
Es zeigt sich, dass das
Qualitätssiegel ,made
in Germany‘ auch in der
Welt der Zahntechnik
ein durchaus wichtiger
Garant für Qualität ist.“ 

Wir lieben das, was wir tun

In sehr gut organisierten Füh-
rungen lernten die Besucher
nicht nur die ganze Bandbreite
der Zahntechnik inklusive digi-
taler Arbeitsprozesse kennen,
sondern auch die neu eröffnete
Implant Solutions GmbH. Ge-

gründet Anfang 2015 von ZTM
Christoph Bösing (Inhaber von
Bösing Dental) und Richard Do-
naca (Inhaber von Argon Dental)
bietet Implant Solutions als Ko-
operationspartner für Dental -
labore, Zahnarztpraxen, Kiefer -
orthopäden und MKG-Chirur-

gen 3-D-Druck- und Fräs-
dienstleistungen bundesweit
an. In einer Live-Demons -
tration stellte Udo Höhn 
(digitec-ortho-solutions) den
interessierten Gästen mit der
intraoralen Kamera die Digi-

talisierung von Behand-
lungsmethoden in Zahn-
arztpraxen vor. Eine wei-
tere Station war die Füh-
rung durch die Räume 
des Implantatherstellers
Argon inklusive der an -
säs sigen Implantatprüfgesell-
schaft LARADO. Das K3PRO-

Implantat wird seit Firmengrün-
dung vor 15 Jahren mittlerweile
weltweit ausgeliefert. Auf sehr
großes Interesse stieß das neu
gegründete DVT-Zentrum, in dem
DVT- und Röntgenaufnahmen
von Spezialisten durchgeführt
werden.
„Ich bin überwältigt, wie Zahn -
ersatz heutzutage hergestellt
wird. Die Zahntechnik hat ei -
nen großen Quantensprung in
Richtung digitale Fertigungs -
ver fahren und -technologien ge-
macht und ich bin stolz, dass von

Bingen am Rhein Kunden
weltweit beliefert werden“,
resümierte Bingens Ober-
bürgermeister Thomas 
Feser nach seinem Rund-
gang. „Der Tag der offenen
Tür war ein sehr großer 

Erfolg, über die durchweg posi-
tive Resonanz und das große

Interesse, auch aus der Bevölke-
rung, freuen wir uns sehr“, resü-
mierten Christoph Bösing und
Richard Donaca. 
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Argon Dental 
[Infos zum Unternehmen]

Bösing Dental 
[Infos zum Unternehmen]

Großer Erfolg beim „Tag der offenen Tür“ 
150 Gäste erleben digitalisierte Zahntechnik und Eröffnung Implant Solutions beim Tag der offenen Tür von Bösing Dental und Argon Dental.

Es geht um Milliarden und 
den konsequenten Ausbau der
weltweiten Marktführerschaft
des größten Dentalkonzerns.
Sirona lässt sich der Kapital -
gigant 5,6 Milliarden Dollar
kosten. Bereits 2001 übernahm
der börsennotierte Konzern die
Dentalsparte der Degussa für
567 Millionen Euro, 2011 wurde
ASTRA TECH vom schwe di -
schen  AstraZeneca-Konzern
für 1,8 Milliarden Dollar über-
nommen, um die wesentlichen
Zukäufe zu nennen.
Die globalen Märkte wirken
auf den Dentalmarkt. Interna-
tionale Investoren kaufen sys-
tematisch die Dentalsparten
anderer Unternehmen auf. Wie
die Digitalisierung ist diese Ent-
wicklung nicht aufzuhalten. 
Es ist der globale Trend hin zu
Großkonzernen, die sich feh-
lende Marktanteile, Techno -
logien und Produkte durch
Aufkäufe von Wettbewerbern
oder Fusionen dazu holen. Die
Finanzmärkte jubeln und be -
lohnen die Aktionäre mit Kurs -

zuwächsen. Sirona gehörte bis
1997 als Geschäftsbereich Dental
zur Siemens AG, die Behand-
lungseinheiten, Röntgengeräte
und über die bundesweite eigene
Dental Depot Organisation mit
Zentrallager in Weinheim an
Zahnarztpraxen und Kliniken
lieferte. Siemens Dental stellte
1987 auf der IDS in Stuttgart das

erste CEREC® Schleifsystem für
Inlays, Onlays und Veneers vor.
Ein wenig Wehmut kommt beim
Autor auf, der einst „Siemen -
sianer“ war und über die Jahre
den Umbau des Unternehmens
in mehrere Profitcenter und den
Wandel der Unternehmensphi-
losophie beobachten konnte.
Ähnlich wird es den „Degussa-

nern“ und anderen Mitarbeitern
von Unternehmen gehen, die
nach dem Verkauf der Dental -
bereiche an nordamerikanische,
asiatische oder sonstige Inve -
storen etliche Veränderungen
miterlebt haben und heute noch
erleben. Das sind die anspruchs-
vollen Herausforderungen der
weltweiten Globalisierung, die

alle Märkte und Branchen ver-
ändert, insbesondere die Men-
schen, die in diesen Unterneh-
men beschäftigt sind. Traditio-
nen verlieren ihre Bedeutung.
Ziele werden neu definiert. Da-
von sind auch die Anwender
und Kunden betroffen, die
schlussendlich diejenigen sind,
die durch ihre Treue zu An-
sprechpartnern, Produkten und
Geräten, den Unternehmen
Umsatz und Ertrag sichern. 

Autor: Klaus Köhler

joDENTAL GmbH & Co. KGaA
Rotehausstr. 36
58642 Iserlohn
Tel.: 02374 9239-350
office@jodental.com
www.jodental.com
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Ein weiterer Klassiker wechselt den Besitzer
DENTSPLY kauft Sirona. Diese Meldung tickerte am 16.9.2015 durch alle Dentalnachrichten- und Finanzportale. KOLUMNETEIL XXII

Bösing Dental GmbH & Co. KG 
Franz-Kirsten-Straße 1 
55411 Bingen 
Tel.: 06721 4009960 
Fax: 06721 4009963 
info@boesing-dental.de 
www.boesing-dental.de

Adresse

Abb. 1: Stolz präsentierten die Firmeninhaber Richard Donaca (l.) und Christoph Bösing ihre umgebauten Räumlichkeiten und die neu gegründete Implant Solutions. – Abb. 2: Obermeister Manfred Heckens (Mitte) und 
Anke Sekulla ehrten Christoph Bösing und sprachen bei der Ur kundenüberreichung für die Würdigung besonderer unternehmerischer Leistungen von einer sprichwörtlichen Erfolgsgeschichte in der Zahntechnik. – Abb. 3: Großes
Interesse zeigte Norbert Grünewald (Ministerialdirigent Amt für Wirtschaft und Energie) am digitalisierten Workflow in der Zahntechnik, hier mit Christoph Bösing (links im Bild). ©Bösing Dental GmbH & Co. KG
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Am zweiten Januarwochen ende
2016 lädt das Unternehmen Dental
Balance (Potsdam) zu einem
dentalen Jahresauftakt ein. Der
5. Dental-Gipfel findet vom 8. bis
10. Januar 2016 in Warnemünde
statt. Durch die interdiszi pli -
nären Ausrichtung ist dieser
Kongress die ideale Möglich -
keit, um gemeinsam mit seinem
Team-Partner „Zahnarzt“ in ein
neues Arbeitsjahr zu starten.
„Der Dental-Gipfel feiert seinen
5. Geburtstag und wir erwarten
wieder wunderbare Gäste!“, sagt
Helge Vollbrecht (Geschäfts -
führer Dental Balance). Die Jubi-
läumsveranstaltung steht unter
dem Credo „Erfolg durch Pla-
nung und Strategie in Zahnarzt-
praxis und Dentallabor“. Refe-
renten aus Zahnmedizin, Zahn-
technik und angrenzenden Fach-
bereichen werden ihr Wissen

weitergeben und für Fragen be-
reitstehen. Wie gewohnt wird 
der Dental-Gipfel mit einem 
harmonischen Zusammenspiel
aus Vorträgen, Workshops und
Rahmenprogramm sowie dem
besonderen Ambiente am Meer
das neue Fortbildungsjahr ein-
läuten. 
Intention des Veranstaltungs-
konzeptes ist es, Behandlungs-
partner und Kollegen an einem
neutralen und besonderen Ort
zusammenzubringen und praxis-
relevante Themen zu diskutieren.
Das Hotel Yachthafen residenz
„Hohe Düne“ in Warnemünde
bietet eine ansprechende Ku-
lisse für die Referenten, die ihr
Wissen in Vorträgen sowie in
Workshops weitergeben werden.
Auf der Bühne stehen unter an-
derem Dr. Peter Randelzhofer,
Dr. Paul Weigl, Dr. Martin Goll-
ner, ZTM Jan-Holger Bellmann,
ZTM Hans-Joachim Lotz und
ZTM Stefan Picha. 

Einblicke in die Vorträge

„Zahnimplantate mal anders ge-
dacht“ – so der Vortragstitel von
ZTM Hans-Joachim Lotz (Wei-
kersheim). Für den Referenten
ist die interdisziplinäre Koope-
ration das „Gebot der Stunde“. 
In seinem Vortrag wird er auf -

zeigen, welche Möglichkeiten
neue Konzepte und Technolo-
gien bieten, um funktionell und
ästhetisch reproduzierbare Er-
gebnisse zu erzielen. Die beiden
Referenten Dr. Martin Gollner
und ZTM Stefan Picha (beide
Nürnberg) sind nicht nur auf 
der Bühne ein eingespieltes
Team, sondern auch im Arbeits-
alltag. Sie zeigen, wie essenziell
das perfekt aufeinander abge-
stimmte Zusammenspiel zwi-
schen Zahnarzt und Zahntech-
niker in der Implantologie ist.

Wie auch in den vergangenen
Jahren wird dasThema Funktion
eine wichtige Rolle spielen, wo-
bei nicht nur auf den Kiefer -
bereich geblickt wird. Dr. Dieter
Lazik und Dr. Stephan Gut-
schow (beide Potsdam) stellen
sich den komplementären Me-
thoden in der (Zahn-)Medizin
und damit einem Thema, wel-
ches für alle Beteiligten gewinn-
bringend ist. Zusätzlich zu den
fachspezi fischen Themen werden
noch weitere interessante Be -
reiche fokussiert, zum Beispiel

vom Experten für Content Mar-
keting Gerrit Grunert (Berlin).

Jetzt vormerken 
und anmelden!

Vollkeramik, Funktion, Ästhetik,
Implantologie, Praxis- und Labor -
führung oder Marketing – gezielt
gewählte Referenten werden auf
dem 5. Dental-Gipfel mit ihren
Vorträgen begeistern. Neben der
hohen fachlichen Qualität der 
Veranstaltung sei auch die „Fami -
lienfreundlichkeit“ erwähnt. Viele
Teilnehmer nutzen das winter -
liche Flair an der Ostsee, um 
nach den Weihnachtsfeiertagen
entspannt mit ihrer Familie in ein
neues Fortbildungsjahr zu starten.
Das fünfte Jubiläum des Dental-
Gipfels von Dental Balance wer-
den Referenten, Teilnehmer und
Organisatoren gemeinsam feiern
und nach dem Fachprogramm das
Beisammensein genießen. 
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Dental Balance GmbH
Mangerstraße 21
14467 Potsdam
Tel.: 0331 887140-70
Fax: 0331 887140-72
info@dental-balance.eu
www.dental-balance.eu
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Was sind die Erfolgsfaktoren 
für ein modernes Dentallabor?
Welche Herausforderungen sind
vom Betreiber und seinem Team
zu bewältigen? Welche Bereiche
sollte man im Fokus haben und
welche trotzdem nicht vernach-
lässigen? Das moderne Unter-
nehmen Dentallabor hat viele
Gesichter. Jedes Unternehmen
wird geprägt von den Menschen,
die dort arbeiten, aber auch von

den organisatorischen Gegeben -
heiten und nicht zuletzt von der
Größe. Der Arbeitsalltag ist an-
spruchsvoll und vielschichtig und
bindet häufig auch den Labor -
inhaber operativ ein. Für wichtige
strategische Überlegungen und

Optimierungen bleibt oftmals
keine Zeit. Was tun mit dieser
 Erkenntnis? Die Fragen sind
 immer die gleichen, aber die
 Antworten sind so individuell wie
das jeweilige Unternehmen.
Ideen und Impulse, wie Dental -
labore ihre Zukunft sichern 
können, gab die NWD Gruppe
am 2. September 2015 in der 
Erlebniswelt Dentale Zukunft in 
Münster. Die Spezialisten von

NWD.C dental consult zeigten
im Rahmen der Veranstaltung
„Zukunft für Dentallabore –
Unternehmen Sie was!“ zu-
kunftsweisende Wege und Stra-
tegien auf. Die gute Resonanz
auf die frühzeitig ausgebuchte

Veranstaltung hat gezeigt, dass
das Thema den Nerv der Zeit
trifft. Aus diesem Grund bietet
die NWD Gruppe einen Zusatz-
termin am 3. Februar 2016 an. 
So bekommen alle, die im Sep-
tember nicht an der Veranstal-
tung teilnehmen konnten, eine
zweite Chance, das Programm
zum Thema „Zukunft für Dental-
labore – Unternehmen Sie was!“
zu besuchen.
Das Veranstaltungsprogramm
befasst sich mit den Kernauf -
gaben in einem Dentallabor:
Kunden gewinnen, Geld ver -
dienen und Qualität sichern.
Zum Auftakt verrät Zahntech -
niker Uwe Koch, welche zehn 
Abrechnungspositionen nach
BEL II und BEB 97 am häufigsten
bei der Abrechnung vergessen
werden, und verdeutlicht, wie
Labore durch Arbeitsplanung
und exakte Abrechnungen mehr
Umsatz erzielen können. In 
seiner Potenzialanalyse erklärt
Werner Weidhüner (Bild), wie
Labore sofort ihre Produktivität
ver bessern und so nachhaltig
ihren Gewinn steigern sowie das
Einkommen ihrer Mitarbeiter
er höhen können. Außerdem ver-
anschaulicht der Diplom-Be-
triebswirt, wie man bei der Part-
nersuche im Dentallabor und
der Nachfolgeregelung gezielt

vorgeht und welche Fehler man
vermeiden sollte. Strategien für
einen neuen Marktauftritt prä-
sentiert Rechtsanwalt Dr. Karl-
Heinz Schnieder: Der Fach -
anwalt für Medizinrecht gibt
Tipps zur sinnvollen Vernetzung
von Praxen und Laboren und
 erläutert, wie sich durch ge mein -
sa me Investitionen, Patienten und
Prothetik-Konzepte  Zukunfts-
felder schaffen lassen.
Wie man sein Labor richtig 
vermarktet, Kunden mithilfe der
Psychologie gezielt anspricht
und Patienten direkt berät, er-
klärt Diplom-Wirtschaftsinge-
nieurin und Marketingberaterin
Sabine Nemec. Heike Stetz-
kamp, Leiterin des NWD Sys-
temhauses, verdeutlicht, wie
man sein Labor durch den Ein-
satz eines Warenwirtschafts -

systems strukturiert und sicher
organisiert und daraus einen
großen wirtschaftlichen Nutzen
ziehen kann. Den betriebswirt-
schaftlichen Vorteil eines Qua-
litätsmanagements beleuchtet
Thomas Thomaßin, Experte auf
diesem Gebiet. Abschließend 
illustriert Innenarchitekt Georg
Grünig, wie eine Laborplanung
mit Zukunft aussieht. Das ge-
meinsame Abendessen im NWD
Bistro bietet anschließend aus-
reichend Gelegenheit zum Dia-
log mit Referenten und Kol -
le   gen. Die Veranstaltung findet
in der Erlebniswelt Dentale 
Zukunft in Münster statt, ist kos-
tenfrei und beinhaltet Catering, 
eine Tagungsmappe und alle 
Prä sentationen auf einem USB-
Stick. Weitere Informationen
und Anmeldung telefonisch un-
ter 0251 7607-394, per E-Mail 
an akademie@nwd.de oder auf
www.nwd.de/mittwochs 

Zukunft für Dentallabore
NWD Gruppe bietet Zusatzveranstaltung am 3. Februar 2016 an.

Tagesaktueller Kurs für Ihr Altgold:

www.Scheideanstalt.de
Barren, Münzen, CombiBars, u.v.m.:

www.Edelmetall-Handel.de

Edelmetall-Service GmbH & Co. KG
Gewerbering 29 b · 76287 Rheinstetten
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NWD Gruppe
Nordwest Dental GmbH & Co. KG
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48153 Münster
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www.nwd.de
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„Erfolg durch Planung und Strategie“
Der Dental-Gipfel von Dental Balance feiert Anfang 2016 seinen 5. Geburtstag in Warnemünde.

Unsere seit Jahren 
dauerhaft günstigen 
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