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Liete [ eserinmen

Selbstfahrende Autos, Kihlschranke, die uns beim Einkau-
fen helfen, GPS-Systeme, die die optimale Route finden
und uns nie mehr vom Weg abkommen lassen: Die Welt
ist vernetzter und schneller geworden. Die Geschwindig-
keit der technologischen Entwicklung ist hoch — Tendenz
steigend. So betrifft die digitale Revolution alle Bereiche
von Telekommunikation, Automobil, Handel, Gesundheit &
Medizin, vor allem aber auch die Medienlandschaft. Laut
einer ARD-ZDF-Studie sind mehr als 80 % Deutschen on-
line — wenngleich mehr als 90% der Bundesbdirger regel-
maBig Zeitschriften lesen.

Fur die (zahnmedizinische) Medienlandschaft bedeutet das
eine ganz eigene Herausforderung, denn auch in der Den-
talwelt ist das digitale Zeitalter mit der ,Praxis 4.0”, dem
.digitalen Rontgen” oder der ,papierlosen Patientenakte”
langst angekommen.

Hier heiBt es nun, zielgruppenspezifische Inhalte zu schaf-
fen und diese crossmedial auf allen Plattformen zur Verfu-
gung zu stellen. Der Konsument mochte selbst entschei-
den, wann und wo er etwas liest, sieht oder hort — online,
print oder beides.

Far uns als Fachzeitschrift ist es daher auch entscheidend
beim Thema Digitalisierung am Ball zu bleiben. Schon in
der Vor-Internet-Zeit war uns das wichtig: Bereits 1981 ha-
ben wir uns als erste Kennziffernzeitschrift Deutschlands
einen Namen gemacht. Das heift, die Resonanzen wurden
mit Hilfe von Antwortkarten gemessen. Damals waren wir
die einzigen am Markt, die das geschafft haben.

Die ,Mediennutzungsstudie Dental” hat wie auch die ,LA-
DENT 2016" deutlich gezeigt, dass die ,klassischen Print-
medien” weiterhin eine unersetzliche Informationsquelle
fur den Zahnarzt ist. In dieser konnte sich der dental:spiegel
mit einer LpA-Reichweite von 32,1% erneut beweisen; er
zahlt somit auch weiterhin zu den reichweitenstarksten
Dentalfachzeitschriften Deutschlands.

und Leser!

Dennoch gewinnt online mehr und mehr an Bedeutung
und so gehen auch wir mit der Zeit:

2013 haben wir fur die Inhalte des dental:spiegel — wieder
als erste Dentalfachzeitschrift — einen QR-Code eingefihrt.
Der Vorteil: Der Leser wird schnell und unkompliziert zum
gewUlnschten Inhalt geleitet, wenn er den Code mit seinem
Smartphone einscannt.

2016 gehen wir den nachsten Schritt: dental:spiegel goes
online!

Neben der Printversion des dental:spiegel — die naturlich in
seiner bestehenden Form, Inhaltstiefe und Qualitat beste-
hen bleibt — launchen wir unter www.dentalspiegel.de ein
eigenes Onlineportal.

Dort finden Sie aktuelle Themen, Artikel aus den Fachge-
bieten wie zum Beispiel ,Wirtschaft & Recht”, Maglich-
keiten zur Teilnahme an CME-Fortbildungen, anstehende
Termine, Herstellerinformationen sowie alle Ausgaben des
dental:spiegel, lesefreundlich als ePaper.

Ahnlich wie fir die , groBen” Medien gilt nun auch fir
uns: Lange, ausfuhrliche Stlicke ver&ffentlichen wir in der
Printversion des dental:spiegel (spater dann natdrlich auch
online), News mit geringer Halbwertszeit oder bei denen
der Ver6ffentlichungsdruck hoch ist, vertffentlichen wir
zeitnah unter www.dentalspiegel.de.

Auch der Ausblick auf 2017 lasst einiges erwarten. An die-
ser Stelle verrate ich allerdings nur soviel: Lassen Sie sich

Uberraschen ... es bleibt spannend, versprochen!

lhre

. freme &

Brigitte Franz
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DIE ERSTE KERAMIK ZUM FULLEN Admira Fusion

 Das weltweit erste rein keramisch basierte Fiillungsmaterial . X
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Mehr Patienten fur die Praxis — Teil 2

Flyer, Einrichtung, Bekleidung

Laut statistischem Jahrbuch der BZAK kommen in Hamburg und Berlin auf einen praktizierenden

Zahnarzt nur 800 bis 1.000 (potenzielle) Patienten. Jenseits dieser Ballungsgebiete sieht es nur

wenig besser aus. Hinzukommt, dass Patienten oft gut informiert sind, Zweitmeinungen einholen

und vorgeschlagenen Behandlungsmethoden zuweilen Alternativen entgegenhalten. Zahnérzte,

die ihre ,Kunden"” nicht nur langfristig an die Praxis binden, sondern auch neue gewinnen wollen,

benotigen eine durchdachte Marketing-Strategie. Aber mit welchen tiber die bloBe Behandlung

hinausgehenden MaBnahmen kénnen Zahnarzte und Praxispersonal neue Patienten werben?

‘ Das ist das Hauptthema der vierteiligen Serie ,Mehr Patienten fiir die Praxis”.

WIRTSCHAFT UND RECHT

Teil 2: Sind Zuverlassigkeit, Kompetenz und Ehrlichkeit als Grundlagen sichergestellt, gilt es,

Konkurrenz und Patienten im Einzugsgebiet der Praxis naher zu betrachten. Das hilft, sich von
Mitbewerbern abzuheben und Zielgruppen zu definieren. Dies thematisierte der erste Teil der

Serie in der September-Ausgabe des dental:spiegel. Jetzt stellt sich die Frage, welche Mittel

Praxisinhaber anwenden kénnen: Eingegangen wird im zweiten Teil auf Flyer, Gestaltung der

Unabhéangig davon, welche Mittel eingesetzt werden,
sollte zuallererst ein grobes Gesamtkonzept feststehen,
sodass alles, was Uber die Praxis veroffentlicht wird, einer
vorab festgelegten Linie folgt. Zu viele Farben verwassern
diese Linie ebenso wie inkonsequent gestaltete Raume.
Bevor es an die Produktion von Flyern, an die Einrichtung
der Praxis und an die Auswahl der Teambekleidung geht,
sollten die Antworten auf wichtige Fragen klar sein: Wel-
che Zielgruppe(n) soll die Praxis bedienen? Ist das Leis-
tungsspektrum auf sie abgestimmt? Welche Besonderhei-
ten an der Einrichtung sollen realisiert werden? Und pas-
sen zu all dem Praxis-Slogan und Logo? Eine Komponente
in diesem Gesamtkonzept ist der Praxisflyer.
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Praxisraume und Teambekleidung.
Redaktion

///" Allgemeine und themengebundene Flyer

In der allgemeinen Flyer-Variante sind erste Informationen
Uber die Praxis enthalten: Neben Offnungszeiten, Webad-
resse, Kontaktmaoglichkeiten und Vorstellung des Teams
sind dies auch Leistungsschwerpunkte der Praxis.

Ein ergdnzendes Angebot dazu sind themengebundene
Flyer: Interessiert sich etwa ein Patient fur Bleaching, ist
ein Flyer, der speziell zu diesem Thema alle wichtigen In-
fos zusammenfasst, eine gute Erganzung zur zahnarztli-
chen Beratung im Behandlungszimmer. Im Idealfall wird
er direkt vom Zahnarzt Ubergeben, weil er in den Augen
eines Patienten dadurch eine personlichere Note erhalt.
Dennoch sollten Praxisinhaber ihre Flyer zusatzlich im
Wartezimmer oder am Empfang auslegen — vielleicht wird
der eine oder andere Patient dadurch animiert, vor oder
nach der Behandlung dem Zahnarzt gezielte Nachfragen
zu stellen.

///" Titel- und Innenseite des Flyers

Schon anhand der Titelseite muss deutlich werden um
welches Thema es geht und welche Zielgruppe(n) sich
angesprochen fuhlen sollen. Es gibt viele Wege, dies zu
realisieren, eine Anregung ist zum Beispiel: Auf der ersten
Seite konnte ein kurzer Schriftzug stehen (etwa , Keine
Angst” oder ,Zahnreinigung”) und ein dazu passendes
Motiv. Eine Unter- oder/und Oberzeile ergénzen den Ti-
tel, zum Beispiel so: ,Keine Angst. Lachgas macht lhre
Behandlung angenehm” oder: ,RegelmaBige Zahnreini-
gung. Fur ein strahlend weiBes Lacheln”.

FUr die Innenseiten des Flyers ist zu beachten, dass zu viel
Text eher abschreckend wirkt. Geht es beispielsweise um
das Leistungsspektrum der Praxis, gentgt eine Aufzah-
lung der einzelnen Leistungen ohne erganzende Erkla-
rungen. Wichtig ist ferner, Fachchinesisch zu vermeiden:



Ein Flyer mit zu vielen Fremdwortern, welche die meisten
Patienten nicht verstehen, verfehlt seine Wirkung.

Eine groBe Bedeutung kommt der Vorstellung der Mitar-
beiter zu, entweder als Gruppenfoto oder in Form einzel-
ner Portraits. So wissen Patienten schon im Wartezimmer,
wem sie wahrend der Behandlung (wieder) begegnen.
Insbesondere, wenn das Team nicht so groB ist, konnte
es lohnen, die Arbeitsschwerpunkte des Personals jeweils
kurz vorzustellen (wenn die Praxis groBer ist, gentigt es
bei Flyern mit thematischem Schwerpunkt, die jeweils zu-
standigen Mitarbeiterinnen vorzustellen).

///" Visiten- und Terminkarten

Weitere Druckerzeugnisse, die den Wiedererkennungs-
wert der Praxis neben Flyern steigern kénnen, sind Visiten-
karten und individuelle Terminkartchen. Auf ihnen sollten
jeweils Logo (und ggf. der Slogan), Name und Funktion
gut erkennbar sein. AuBerdem eignen sie sich, um auf die
Praxis-Website zu verweisen. Ziel ist, dass ein Patient mit
einer Praxis auch ein Gesicht und eine Ansprechpartnerin
assoziiert. Dies hilft, die Bindung an eine Praxis zu starken.

///" Kosten fiir Druckerzeugnisse

Allerdings kann es hin und wieder zu personellen Ande-
rungen im Team oder zu Verschiebungen oder Erganzun-
gen des Leistungsspektrums kommen. Die Flyer mussen
jedoch aktuell bleiben, wenn sie beim Patient einen gu-
ten Eindruck hinterlassen sollen. Wird der eigene Drucker
zur Herstellung verwendet, muss sichergestellt sein, dass
Druckqualitat und Papier hochwertig wirken. Die Kosten
pro Flyer sind in den meisten Fallen jedoch deutlich héher
als bei einer Druckerei. Im Internet gibt es viele Anbie-
ter mit glinstigen Angeboten, die sich auf den Druck von
Flyern, Visitenkarten und mehr spezialisiert haben, zum
Beispiel www.flyeralarm.com.

///" Praxiseinrichtung: Spagat zwischen
Funktionalitat und schoner Einrichtung
Ist die Praxis besonders originell eingerichtet, kdnnten im
Flyer und auf der Website auch Fotos von einer optisch
einpragsamen Stelle des Innenraums platziert werden:
Eine Kieferorthopdadie hat sich bei der Einrichtung an den
Star-Wars-Filmen orientiert. An den Wanden prangen Bil-
der von Raumschiffen und Darstellungen der Star-Wars-
Helden. Auch die Einrichtung ist farblich und optisch auf
das inzwischen siebenteilige Weltraum-Epos ausgerichtet.
Dies macht eine weitere Herausforderung deutlich: Die
Einrichtung soll zwar originell und asthetisch hochwertig
wirken, sie soll aber auch nichts von ihrer Funktionalitat
einbtBen. Wichtig ist und bleibt die zahnarztliche Be-
handlung, weshalb die Funktionalitat der Einrichtung im
Zweifel mehr Prioritat hat. Die zuweilen entgegen gesetz-
ten Pole ,Funktionalitat’ und ,Asthetik’ gilt es, auf sinnvol-
le weise zusammenzubringen.
Dariiber hinaus sollten Praxisinhaber beachten, dass ak-
tuelle Trends, etwa im Hinblick auf die Farbgebung der
Raume, auch wieder vergehen konnen. Die Einrichtung
ist namlich eine Investition fur oft mehrere Jahrzehnte. Ob
ein Trend von heute auch noch in 15 Jahren Bestand hat,
ist in vielen Fallen nicht eindeutig zu klaren.

/Il Praxis gestalten

Sowohl die Auswahl von Material und Farben, als auch
das Beleuchtungskonzept missen aufeinander abge-
stimmt sein, um einen ,stimmigen” optischen Eindruck
zu vermitteln. Zu bedenken sind dabei auch Form und die
GroBe der Mobel: Sie sollten nicht wuchtig, aber auch
nicht zierlich wirken.

Aufgrund der zahlreichen Details, die es bei der Raum-
gestaltung zu beachten gilt, ist es fur Praxisinhaber oft
unerlasslich, einen erfahrenen externen Dienstleister zu
engagieren. Die optimal eingerichtete Praxis ergibt sich
dann aus der Zusammenarbeit zwischen Praxisinhaber
und externem Partner.

Bevor die Planung jedoch startet, werden in einem Vor-
ab-Gesprach die Vorstellungen des Praxisinhabers aufge-
nommen. Bereits vor diesem Gesprach sollte man daher
grob wissen, welchem Konzept die Praxis folgen soll. Sind
die Rdume namlich erst einmal eingerichtet, mussten sie
nachtraglich fur viel Geld wieder umgebaut werden.

/11" Zielgruppen und Einrichtung

Im Idealfall legen Praxisinhaber daher fest, welche Ziel-
gruppe sie ansprechen wollen: Gehoren dazu Angstpa-
tienten konnte bei der Einteilung der Rdume die Einrich-
tung eines eigenen Beratungszimmers bericksichtigt
werden; soll die Praxis spater auf Senioren spezialisiert
sein, empfiehlt sich, die Eingénge in die Behandlungsrau-
me etwas breiter zu machen, sodass sie fur altere Men-
schen mit Rollator nicht zum Hindernis werden; liegt der
Schwerpunkt auf Familien, ware es sinnvoll, eine Kinder-
spielecke einzurichten und den Grundriss des Wartezim-
mers, entsprechend den dadurch gewachsenen raumli-
chen Anforderungen, zu vergréBern.

Im Einzugsgebiet der Praxis muss es jedoch unbedingt
genug Angehorige der jeweiligen Zielgruppe(n) geben.
Kristallisiert sich erst im Nachhinein heraus, dass im Um-
feld zum Beispiel viel zu wenige Familien leben, war die
Einrichtung der Spielecke quasi umsonst. Eine Marktana-
lyse ist daher unerlasslich (siehe Teil eins in der September-
Ausgabe des dental:spiegel).

dentalispiegel
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Eine Spezialisierung auf eine einzige Patientengruppe
kann zwar hilfreich sein, aber es gibt Praxisstandorte, die
von einer Vielzahl von Zielgruppen frequentiert werden.
Praktiziert ein Zahnarzt beispielsweise in einer Innenstadt,
wird es eine gewisse Zahl von Patienten geben, welche
die Praxis aufgrund ihrer Nahe zum Arbeitsplatz und we-
gen der guten Erreichbarkeit aufsuchen. Hinzu kommen
Anwohner, die alter oder jinger sein kénnen.

In diesem Fall entsteht die Herausforderung, die Praxis
zielgruppengerecht einzurichten. Fasst man im Gegensatz
dazu vor allem Kinder ins Auge, ist die Richtung viel klarer.
Sind die Zielgruppen zahlreich, empfiehlt sich, bei der Ein-
richtung auf allgemeingiltige Themen zurtickzugreifen.
So koénnten Praxisinhaber den Slogan , Wohlfihlen und
Lacheln” wahlen. Dies schafft im Hinblick auf die Einrich-
tung eine gewisse Freiheit und erdffnet die Moglichkeit,
eine Atmosphére zu schaffen, welche fur viele Zielgrup-
pen gleichermaBen zum Wohlfuhlen und Lécheln ist.

Ideen umsetzen, Einrichtung gestalten
Arbeiten Praxisinhaber mit externen Dienstleistern zu-
sammen, kommt es zundchst zum (erwahnten) Vorab-
Gesprach und der Besichtigung der Raumlichkeiten.
Daraufhin erstellt der Planer einen ersten Entwurf der
Einrichtung (entweder digital oder auf Papier), der mit
dem Praxisinhaber abgesprochen wird. Dabei hat der
Praxisinhaber die Gelegenheit nachzujustieren und seine
eigenen Ideen einzubringen. In Absprache mit dem ex-
ternen Dienstleister entsteht so nach und nach ein fer-
tiger Plan. Erst, wenn dieser endgultig feststeht, werden
Handwerker beauftragt, die Einrichtung aufzubauen und
Anschllsse zu verlegen.

Der Architekt oder Generalunternehmer hat dabei die
Aufgaben, die Auftrage fur die verschiedenen Gewerke
auszuschreiben, diese zu beauftragen, schlieBlich ist er fur
die korrekte Ausflihrung der vorab festgelegten Planung
zustandig.

DER NEUE

FASHION-
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Unbedingt sollten Praxisinhaber jedoch darauf achten,
dass ihnen der externe Dienstleister einen verbindlichen
Zeit- und Kostenplan vorlegt, sodass sie in der Lage sind,
die Zukunft mit ihrer neuen Praxis sicher planen zu kon-
nen.

Einheitlicher Look fiirs Praxisteam

Die klassische Farbe fiir die Bekleidung des Praxisteams ist
WeiB. Der Eindruck vom Zahnarzt als ,Halbgott in WeiB"
liegt da nicht fern. Dies erzeugt jedoch nicht nur Respekt
vor dem Zahnarzt, sondern auch Distanz. Dabei ist es eine
gewisse personliche Nahe, welche die Bindung der Pati-
enten an die Praxis begunstigt. Und nicht nur das kann
ein Grund fUr eine individuelle Praxiskleidung sein.

Gerade, wenn sich eine Praxis auf die Behandlung von
Kindern spezialisiert hat, kdnnte sich eine farbenfrohe
Bekleidung eignen. Doch bei der Auswahl der Farben ist
auch Vorsicht geboten: Zu viele Farben wirken wiederum
unserids. Wichtig ist dardber hinaus, dass die Auswahl der
Kleidung auf die Praxiseinrichtung abgestimmt ist. Beson-
ders pfiffig ist das Konzept einer Minchener Praxis, in der
sich der bayerisch gemutliche Charme der Einrichtung in
den Lederhosen und DirndIn des Praxisteams fortgesetzt.
Zu beachten ist, dass anhand der Kleidung die beruf-
liche Funktion der Praxismitarbeiter klar erkennbar sein
muss. Dies vermeidet Verwechslungen zwischen Zahnarzt
und Zahnmedizinischen Fachangestellten. Ein etablierter
Anbieter von Praxisfashion, der auch beratend zur Seite
steht, ist zum Beispiel BEYCODENT (www.beycodent.de).

Fazit

1. Gleich, welches Marketing-Mittel man einsetzt, wichtig
ist zuallererst, dass das Praxiskonzept grob feststeht.

2. Bei der inhaltlichen Gestaltung von Flyern ist zu beach-
ten, dass es zwei Varianten gibt: Der allgemein gehalte-
ne Flyer und erganzend dazu den themenspezifischen.

3. Im Flyer kénnte auch eine optisch einprdgsame Stel-
le abgebildet werden, wenn die Einrichtung entspre-
chend auBergewodhnlich ist.

4. Praxisinhaber werden im Hinblick auf die Einrichtung
ihrer Praxis sicher nicht umhin kommen, einen erfahre-
nen externen Dienstleister zu engagieren. Dieser koor-
diniert Planung und Umsetzung mit dem Auftraggeber.

5. Die Praxisgestaltung sollte im Wortsinne auch an der
Teambekleidung augenfallig werden. Eine originelle
Teambekleidung erhoht darlber hinaus den Wiederer-
kennungswert.

Ah podan arthaban e unsers
Whmbar 301 57016 Aaspabes
kanfenlon per Fos! oder Download,

Eine originelle Einrichtung, Flyer, Teambekleidung,
Visiten- und Terminkarten sind eine gute Grundlage,
doch genauso wichtig ist das Verhalten des Praxis-
personals gegeniiber Patienten. Dies wird das The-
ma des dritten Teils im dental:spiegel vom 11. No-
vember 2016 sein. Al/Ka
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Patientengeheimnis:
Was ist beim Verkauf der Praxis

zu beachten?

Wird die Praxis an einen Nachfolger verkauft, wird regelmé&Big auch die Patientenkartei mitver-
kauft. Diese ist aber nicht nur ein wertvoller Bestandteil der Praxis fir den Nachfolger, sondern
das Patientengeheimnis ist in erster Linie Grundlage fur die Vertrauensbeziehung zwischen
Zahnarzt und Patient. Daher unterliegen alle in der Praxis erhobenen Patientendaten der zahn-
arztlichen Schweigepflicht. Dies fuhrt haufig zu Unsicherheiten bei der Frage, wie mit diesen
Daten im Rahmen eines Praxisverkaufs umgegangen werden kann.

Der Praxiskdufer hat naturgemdB ein reges
Interesse daran, die Patientendaten des Praxis-
verkaufers nutzen zu kénnen. Dabei wird nur
allzu oft ,Ubersehen”, dass der Praxiskaufer
die Daten des Vorgangers zundchst einmal gar
nicht nutzen darf. Fir den Praxiskaufer ist dies
nattrlich ein Argernis, da er fur die Patienten-
daten haufig viel Geld bezahlt hat. Denn der
Patientenkartei kommt bei einem Praxisver-
kauf aus betriebswirtschaftlicher Sicht ein er-
heblicher Wert zu. Der Patientenstamm repra-
sentiert den guten Ruf einer Praxis, aus dem
sich der ,Goodwill” der Praxis errechnet, der wesentlich
zur Preisfindung einer Praxis beitragt.

Haufig Ubersehen wird aber, dass dieser Wert — wegen
des Patientengeheimnisses als spezifische Datenschutzre-
gelung — nicht frei einsehbar ist.

Nach § 7 der zahnarztlichen Musterberufsordnung (MBO-
Z) hat der Zahnarzt die Pflicht, Gber alles, was ihm in seiner
Eigenschaft als Zahnarzt anvertraut und bekannt gewor-
den ist, gegenuber Dritten Verschwiegenheit zu wahren.
Er ist lediglich dann zur Offenbarung befugt, soweit er
von dem Betroffenen oder seinem gesetzlichen Vertreter
von der Schweigepflicht entbunden wurde. Daher muss
der Arzt, dem bei einer Praxisibergabe zahnarztliche Auf-
zeichnungen Uber Patienten in Obhut gegeben werden,
diese Aufzeichnungen unter Verschluss halten und darf sie
nur mit Einwilligung des Patienten einsehen oder weiter-
geben.

Anna Stenger

Der Bundesgerichtshof (BGH) hat hierzu mehrfach ent-
schieden, dass eine PraxisverauBerung einschlieBlich der
Ubertragung der Patientenkartei ohne die eindeutige und
unmissverstandliche Einwilligung der Patientinnen und Pa-
tienten in die Weitergabe der sie betreffenden Akten nicht
nur einen BerufsrechtsverstoB darstellt, sondern auch ge-
gen § 203 Strafgesetzbuch (StGB) verstoBt. Nach § 203
StGB wird mit Freiheitsstrafe bis zu einem Jahr oder mit
Geldstrafe bestraft, wer unbefugt ein fremdes Geheimnis,
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Anna Stenger

namentlich ein zum personlichen Lebens-
bereich gehdérendes Geheimnis oder ein Be-
triebs- oder Geschaftsgeheimnis, offenbart,
das ihm als Zahnarzt anvertraut worden oder
sonst bekanntgeworden ist. Daher bedeutet
ein VerstoB gegen die Verschwiegenheits-
pflicht zum einen, dass Praxisverkdufer und
Praxiskaufer sich strafbar machen, wenn die
Patientendaten im Rahmen des Praxisver-
kaufs vorbehaltlos Ubergeben werden. Zum
anderen kann dieser VerstoB gegen straf-
rechtliche Vorschriften dazu fuhren, dass der
Praxiskaufvertrag insgesamt unwirksam nach § 134 Bur-
gerliches Gesetzbuch (BGB) ist, (vgl. Neue Juristische Wo-
chenschrift — NJW 1995, 2026, NJW 1996, 773 f.).

Lassen Praxisverkaufer und Praxiskaufer diese Regelungen
unbeachtet, verletzen sie das informationelle Selbstbe-
stimmungsrecht der Patienten sowie die arztliche Schwei-
gepflicht. Denn: Die Zahnarzt-Patienten-Vertrauensbezie-
hung lasst sich nicht ohne weiteres auf einen Praxisnach-
folger Ubertragen. BloBe vorherige oder begleitende Hin-
weise auf den Praxisibergang in der Zahnarztpraxis (z.B.
mittels Schild), in der Tagespresse oder auf mundlichem
Wege an die Patienten genlgen nicht, um den Zugriff des
Nachfolgers auf die bestehenden Patientendaten zu recht-
fertigen.

Wenn also die Patientendaten an den Praxiskaufer Uber-
geben werden sollen, missten vor Ubergabe der Pati-
entenkartei samtliche Patienten in die Ubergabe ihrer
Daten zuvor ausdriicklich zugestimmt haben. Um diese
Zustimmung einzuholen, musste der Praxisverkdufer alle
Patienten anschreiben. Dabei ist es jedoch nicht moglich
wie folgt zu formulieren: , Sollten Sie sich in den nachsten
zwei Wochen nicht bei mir melden, gehe ich von einer
Zustimmung der Weitergabe der Behandlungsunterlagen
an meinen Nachfolger Dr. XY aus.” Ein Schweigen des Pa-
tienten kann auf diese Weise nicht in eine Zustimmung
umgedeutet werden. Vielmehr ist die ausdriickliche Zu-
stimmung des Patienten erforderlich.



"1

Da die Erfahrung gezeigt hat, dass Patienten auf solche
Anschreiben kaum reagieren, wurde das so genannte
.Zwei-Schrank-Modell” entwickelt. Bei diesem Zwei-
Schrank-Modell verbleiben die Patientendaten in einem
verschlossenen Schrank, an dem der Praxisverkaufer das
Eigentum behalt, wobei der Schrank ohne weiteres vom
Praxiskaufer verwahrt werden kann. Kommt ein Patient,
dessen Unterlagen sich in dem verschlossenen Schrank
befinden, in die Praxis, muss er sein Einverstandnis dazu
erklaren, dass der neue Arzt die Behandlungsunterlagen
einsehen und nutzen darf. Dabei liegt das Einverstandnis
in der Regel bereits konkludent durch das Aufsuchen des
Praxisnachfolgers in der Praxis vor.

Dieses Zwei-Schrank-Modell ist auch bei Einsatz von EDV-
Systemen anzuwenden. Bei elektronisch gefuhrten Patien-
tendaten ist der alte Bestand zu sperren und der Zugriff
hierauf z.B. mittels Passwort zu sichern. Fir einen erstma-
ligen Zugriff auf einen Patientendatensatz durch den Pra-
xisnachfolger ist wiederum die Zustimmung der Patientin
bzw. des Patienten erforderlich. Liegt diese vor, so darf
insoweit der Datensatz vom Nachfolger freigeschaltet und
weitergenutzt werden.

Erst wenn der Patient sein Einverstandnis in die Weiter-
gabe seiner Daten erklart hat, ist der Praxisverkaufer ver-
pflichtet, das Eigentum an diesen Unterlagen an den neu-
en Praxisinhaber zu Ubertragen.

///" FAZIT

Daher ist es unentbehrlich in Praxiskaufvertragen Rege-
lungen zur Ubergabe der Patientenkartei zu treffen, die
den dargestellten Anforderungen gerecht werden. Diese
sind jedoch nicht nur auf dem Papier zu vereinbaren, son-
dern mussen von Praxisverkdufer und Kéufer auch ent-
sprechend umgesetzt werden. Das Vertrauensverhdltnis
zwischen Zahnarzt und Patient ist nach wie vor ein sehr
hohes Gut, dessen Ausfluss die Pflicht zur Verschwiegen-
heit ist. Daher sollten sich Zahnarzte bewusst sein, dass ein
VerstoB3 hiergegen nicht nur eine Verletzung dieser Ver-
trauensbeziehung oder eine berufsrechtliche ,Lappalie”
darstellt, sondern ein strafbares Verhalten.
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Augen auf beim Online-Banking

Zapfen Kriminelle das Konto an, missen unvorsichtige Bankkunden selbst fiir den Schaden
aufkommen. Wie Kunden Online-Attacken vorbeugen und eigene Haftungsrisiken minimieren.

| F"

Eine aktuelle Studie des Bundeskriminalamtes
mahnt zur erhohten Vorsicht. Die Félle von
Computerbetrug haben in 2015 um 5,6 Pro-
zent zugenommen. Der erfasste Gesamtscha-
den durch missbrauchliche Transaktionen liegt
bei 35,9 Millionen Euro. Das ist allenfalls die
Spitze des Eisberges, denn die Kriminalisten
gehen von einer sehr hohen Dunkelziffer aus.

Dr. Volker Lang

Der groBte Schwachpunkt beim Online-Banking ist oft
der Nutzer selbst. Immer noch unterschatzen viele die

Konto leergerdumt — was tun?

///" 1. Konto sperren

Der Zugang zum Online-Banking sollte umgehend
blockiert werden. Anwender sollten sich fur den
Ernstfall wappnen und die zentrale Notrufnummer
auf dem Handy abspeichern. Viele Kreditinstitute
verwenden den bundesweiten Sperr-Notruf 116 116,
der rund um die Uhr gebuhrenfrei erreichbar ist.

/11 2. Geld zuriickrufen

Nutzer sollten die kontoftihrende Stelle sofort kon-
taktieren. Falsche Uberweisungen auf inlidndische
Empfangerkonten lassen sich zurtickrufen, solange
noch keine Gutschrift erfolgt ist. Andernfalls sollte
man moglichst unter Mithilfe der Bank den Empfan-
ger ermitteln und zur Riuckiberweisung des Betrages
auffordern.

///" 3. Anzeige erstatten
Liegt eine Straftat vor, sollten Anwender unverziglich
Strafanzeige erstatten. Dazu sollten sie alle Beweise
sichern, wie etwa einen Screenshot der Betrugsseite
oder verdachtige E-Mails. Zudem kann man der Poli-
zei das Endgerat zur kriminaltechnischen Auswertung
Uberlassen. Ist der Tater zu ermitteln, ist eine Klage
auf Schadenersatz ratsam.

(Quelle: BKL Fischer Kuihne Lang, www.bkl-law.de)
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Dr. Volker Lang

Gefahren. Sie gehen allzu sorglos mit den
| Zahlungsdaten um und vernachlassigen die
IT-Sicherheit auf den eigenen Geraten. Wenn
Kunden ihre Sorgfaltspflichten verletzen,
mussen sie unter Umstanden selbst fir den
entstandenen Schaden aufkommen.

///" Wann haften Bankkunden?

Die Rechtsprechung stellt zunehmend
strengere Anforderungen an das Verhalten von Online-
Banking-Nutzern (z.B. AG KéIn, Az. 119 C 143/13, LG
Hannover, Az. 11 O 229/15). Die Richter erwarten, dass
Anwender aufgrund der weitreichenden Berichterstat-
tung und Warnungen allgemein bekannte Sicherungs-
maBnahmen einhalten. Dies gilt fur den privaten und in
besonderem MaBe fiir den unternehmerischen Bereich.

Grundsatzlich sind Banken und Sparkassen verpflichtet,
falsche Abbuchungen unverzlglich zu erstatten. Aller-
dings kénnen sie bei Mitverschulden des Kunden 150
Euro einbehalten, bei grober Fahrldssigkeit sogar den
ganzen Betrag. Wo aber beginnt Fahrlassigkeit beim On-
line-Banking?

Welches Verhalten als fahrlassig gilt, regeln Kreditinstitute
meist in den Geschaftsbedingungen zum Online-Banking.




Nutzer mussen daftr Sorge tragen, dass ihre Zugangs-
daten und die Sicherungssysteme nicht leichtfertig miss-
braucht werden konnen. Sie sind verpflichtet, ihre Au-
thentifizierung (PIN und TAN) geheim zu halten und nicht
an Dritte weiterzugeben. Es darf pro Vorgang nie mehr
als eine TAN-Nummer eingegeben werden. Obendrein
mussen Kunden alle bankseitigen Sicherheitshinweise be-
achten und einen Missbrauch unverziglich melden. Die
aktuelle Rechtsprechung geht noch einen Schritt weiter.
Die Gerichte halten es fur zumutbar, dass Nutzer ihre
Rechner per Virenschutzsoftware und Firewall sichern.
Nutzer durfen einer expliziten Aufforderung zur Eingabe
von Zugangsdaten oder TAN-Nummern zu keinem Zeit-
punkt Folge leisten.

Gerade Unternehmen sollten die Haftungsrisiken keines-
falls unterschatzen. Hier wird der Grad einer groben Fahr-
lassigkeit deutlich schneller angenommen als bei Privat-
personen. Die Gerichte erwarten von Unternehmen ein
weit héheres Mal3 an Wissen, Technik und Risikoschutz.

///" Risiken minimieren

Anwender kdnnen das Gefahrdungspotenzial deutlich re-
duzieren, wenn sie einige Verhaltenstipps befolgen. Das
A und O ist eine effektive IT-Sicherheit. Neben aktueller
Firewall und Antivirensoftware ist bei WLAN-Nutzung
stets auf eine sichere Verschlisselung zu achten. Auch
Bankgeschafte von fremden Rechnern sind Tabu. Nicht
zuletzt sind Limits fur tagliche Transaktionen sinnvoll.
Weitere hilfreiche Tipps hélt das Bundesamt fur Sicherheit
in der Informationstechnik bereit, die unter www.bsi-fuer-
buerger.de abrufbar sind.

Fir Unternehmen gilt: Haben mehrere Personen Zugriff
auf das Online-Banking, sind sie sorgfaltig auszuwahlen
und fur IT-Risiken zu sensibilisieren. Idealerweise proto-
kolliert das IT-System alle Zahlungsvorgénge, auch um
etwaigen Missbrauchsfallen und ihren Ursachen besser
auf die Spur zu kommen. Firmen sollten keinesfalls bei
Investitionen in [T-Sicherheit sparen. Im Schadensfall wird
es deutlich teurer.
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ZFA suchen, einstellen und binden — Teil 4

Beurteilungen in Arbeitszeugnissen:
Nuancen machen die Note

Die Arbeitslosenquote unter ausgebildeten Zahnmedizinischen Fachangestellten erreicht
Tiefststande. Die Bereitschaft zum Wechsel des Arbeitgebers sinkt. Die Zahl der neu ge-
schlossenen Ausbildungsvertréage stagniert seit Jahren auf nahezu gleichem Niveau und die
Abbrecherquote ist tberdurchschnittlich. Es herrscht Fachkraftemangel. Einstellungswillige
Zahnéarzte locken mit ,,Bonuszahlungen”, , Extraurlaub® oder ,guten Arbeitsbedingungen®.
Das Anwerben Zahnmedizinischer Fachangestellter ist eine Herausforderung: Zahnérzte
mussen eine ZFA suchen, einstellen und im besten Fall an die Praxis binden — und im
schlechtesten Fall ein Arbeitszeugnis ausstellen. Das sind die Themen einer vierteiligen Serie.

Teil 4: Was Zahnarzte tun kénnen, um neu eingestellte Mitarbeiterinnen an ihre Praxis zu bin-
den, war das Thema des dritten Teils der Serie. Trotz aller MaBnahmen kann es vorkommen,
dass eine ZFA kundigt. Arbeitgeber sind in einem solchen Fall gesetzlich verpflichtet, ein Ar-
beitszeugnis auszustellen. Dabei konnen sie viele Fehler machen, denn die Sprache in Arbeits-
zeugnissen ist von Codes durchsetzt. Diese Codesprache miissen Praxisinhaber kennen, wenn
sie eine ZFA ausreichend differenziert bewerten wollen. Was Praxisinhaber bei der Formulie-
rung des Zeugnis-Texts beachten sollten, ist das Thema des vierten und letzten Teils der Serie.

Seit dem Jahr 1900 ist der Anspruch auf ein Arbeitszeug-
nis im BUrgerlichen Gesetzbuch fest verankert. Aufgrund
dieser rechtlichen Stellung, kann es eine groBe Bedeu-
tung fir das berufliche Fortkommen von Arbeitnehmern
haben. Grob unterschieden werden zwei Arten von Zeug-
nissen: das einfache und das qualifizierte. Daneben gibt
es etwa Ausbildungszeugnisse, Zwischenzeugnisse oder
vorlaufige Zeugnisse, die in diesem Artikel aber nicht the-
matisiert werden.

Einfaches und qualifiziertes Arbeitszeugnis
Das einfache Arbeitszeugnis listet die Aufgaben einer Ar-
beitnehmerin' auf, nimmt jedoch keine Bewertung vor.
Deshalb ist es vielmehr eine Bescheinigung tber erbrachte
Leistungen. Wenn es um die engere Auswahl von Bewerbe-
rinnen anhand ihrer Unterlagen geht, sollten Praxisinhaber
auf die Art des Zeugnisses achten. Es gibt namlich Arbeit-
nehmer, die mit einfachen Arbeitszeugnissen versuchen
kénnten, eventuelle negative Bewertungen zu kaschieren.

Uber die Informationen des einfachen Arbeitszeugnisses
hinausgehend, enthalt das qualifizierte eine Bewertung
der Leistung. Einem klnftigen Arbeitgeber soll es einen
ersten Eindruck von der potenziellen Mitarbeiterin ver-
mitteln. Wichtig fur Arbeitgeber: Ehemalige Mitarbeite-
rinnen kénnen bis spatestens drei Jahre nach Beendigung
des Dienstverhéltnisses ein qualifiziertes Zeugnis einfor-
dern, danach verfallt der Anspruch.

1 Der Einfachheit wegen wird im Text nur die weibliche Form
verwendet.
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Ein qualifiziertes Arbeitszeugnis muss per Gesetz zwei
Bedingungen erflllen: Es muss wahr und gleichzeitig
wohlwollend sein. Arbeitgeber dirfen ihre ehemaligen
Angestellten daher nicht direkt kritisieren. Wenn sie Kri-
tik Gben, dann nur mit (scheinbar) angenehmen Worten.
In diesem Zusammenhang spricht man auch von einer
.Codesprache”. Praxisinhaber mussen diese Codes ken-
nen, wenn sie Arbeitszeugnisse schreiben und verstehen
mochten. Dartber hinaus sollten sie wissen, in welche
Abschnitte sich ein Zeugnis gliedert.

Inhaltliche Abschnitte eines

Arbeitszeugnisses
Jedes Arbeitszeugnis beginnt mit den persoénlichen Daten
der Arbeitnehmerin (Name, Geburtstag und -ort). Darauf
folgen eine kurze Beschreibung des Unternehmens; Dau-
er und Art des Beschaftigungsverhaltnisses; Beschreibung
der Aufgaben und Beurteilung von Leistung und Sozial-
verhalten. Danach stehen ggf. der Grund fur die Beendi-
gung des Arbeitsverhéaltnisses, Beendigungsfloskeln und
Zukunftswlnsche.

Codesprache bei der Leistungsbeurteilung?
Die Anwendung der Codesprache beginnt bei der Leis-
tungsbeurteilung. Diese sollte Auskunft Gber Arbeitsbe-
reitschaft, Wissen und Weiterbildung, Arbeitsweise und
Arbeitserfolg geben. Zu beachten ist, dass Unterschiede,
etwa zwischen einer guten und sehr guten Leistung, in

2 Die folgenden Beispiele zitiert von www.jobworld.de,
Abschnitt , Leistungsbewertung”.
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Arbeitszeugnissen nur sehr nuanciert vermittelt werden.
Dabei kann schon das Fehlen eines einzigen Wortes ent-
scheidend sein.

Folgend Beispiele fiir die Beschreibung einer

«sehr guten” Leistung (Note: 1,0):

Frau Mdller...

e ...hatte stets eine ausgezeichnete Leistungsmotivati-
on und fand sich in neuen Situationen stets sicher und
sehr gut zurecht,

e ...war stets hoch motiviert und realisierte sehr beharr-
lich die gesetzten und selbst gesteckten Ziele,

e ...hat sich mit groBen Engagement und Erfolg in neue
Arbeitsgebiete / in die neue Materie eingearbeitet,

e .. .zeigte stets Eigeninitiative, sehr groBen FleiB und Ei-
fer. Ihre Arbeitsbefdhigung war stets sehr gut”.

Zum Vergleich eine ,gute” Leistung (Note: 2,0):

e ...hatte stets eine gute Leistungsmotivation und fand
sich in neuen Situationen stets gut zurecht.

e _..war hoch motiviert und realisierte beharrlich die ge-
setzten und auch selbst gesteckten Ziele.

e .. .arbeitete sich aufgrund ihrer guten Auffassungsga-
be schnell und erfolgreich in neue Aufgabengebiete
ein.

e ...zeigte stets Eigeninitiative, FleiB und Eifer. Ihre Ar-
beitsbefahigung war stets/in jeder Hinsicht gut”.

Beispiele fiir befriedigende, ausreichende und
mangelhafte Leistungen (Noten: 3,0, 4,0 und 5,0):

e ,...zeigte Initiative, FleiB, Eifer und stellte sich auf
neue Situationen erfolgreich ein” (Note: 3,0),
e ,...war eine motivierte Mitarbeiterin, die ihre gesetz-

ten Ziele beharrlich verfolgte” (Note: 3,0).
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e ...zeigte in ausreichendem MaBe Flei und Eifer und
passte sich neuen Situationen an” (Note: 4,0),

e ,...hatte eine zufrieden stellende Dienstauffassung
und wurde den fachlichen Anforderungen des Arbeits-
platzes gerecht” (Note: 4,0).

e . ...zeigte bei Anleitung FleiB und Eifer und passte sich
neuen Situationen meist ohne Schwierigkeiten an”
(Note: 5,0),

e ,...war im Allgemeinen motiviert und willig und gab
sich ideenreich und fachkundig” (Note: 5,0).

1HO3d dNMN 14VHOS LHIM

Weiterbildung und Berufswissen:

Frau Muller...

e ,...verflgt Uber eine sehr groBe und bemerkenswerte
Berufserfahrung. lhre fachlichen Kenntnisse entspre-

—

chen dem neusten Stand” (Note: 1,0), ‘ 5

e ...verfigt Uber eine groBe Berufserfahrung. lhre
fachlichen Kenntnisse entsprechen dem neusten
Stand” (Note: 2,0),

e ,...verflgt Uber eine gute Berufserfahrung. lhre Fach-
kenntnisse entsprechen dem heutigen Stand” (Note:
3,0),

e ...verflgte Uber Berufserfahrung” (Note 4,0),

e . ...verflgte Uber eine noch auszubauende Berufser-
fahrung” (Note: 5,0).

Arbeitsweise:

Frau Muller...

e ,...zeichnete sich stets durch ihre Uberragende Zuver-
lassigkeit und Zielstrebigkeit aus. lhre auBergewdhnlich
gute Zielstrebigkeit befahigte sie, auch die schwierigs-
ten und kompliziertesten Aufgaben in klrzester Zeit
mit dem allerbesten Ergebnis zu I6sen” (Note: 1,0),
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e . ...arbeitete sehr effizient, routiniert und zielstrebig.
Sie dachte mit, erledigte ArbeitsvorbereitungsmaB-
nahmen selbststandig und plante ihre Arbeitsablaufe
gut” (Note: 2,0),

e ...arbeitete effizient und zielstrebig” (Note: 3,0),

e ...beachtete die Vorgaben zur Arbeitssicherheit”
(Note 4.0),

e ...arbeitete in der Regel effizient und zielstrebig”
(Note: 5,0).

Arbeitserfolg (Arbeitsmenge, Tempo, Qualitat):

Frau Mullers...

e . ...Arbeitsergebnisse waren — auch bei wechselnden
Anforderungen und in sehr schwierigen Situationen —
stets von sehr guter Qualitat. Arbeitsmenge und -tem-
po lagen jederzeit sehr weit Uber unseren Erwartun-
gen/Anforderungen” (Note: 1,0),

e . ...Arbeitsergebnisse waren — auch bei wechselnden
Anforderungen und in schwierigen fallen — stets von
guter Qualitat. Arbeitsmenge und -tempo lagen im-
mer weit Uber unseren Erwartungen/Anforderungen”
(Note: 2,0),

e ... Arbeitsergebnisse waren von guter Qualitat und
waren — was Arbeitsmenge und -tempo anbetrifft —
Uber unseren Erwartungen” (Note: 3,0),

e ... Arbeitsergebnisse entsprachen der erforderlichen
Mindestqualitat. Arbeitsmenge und -tempo entspra-
chen unseren Erwartungen” (Note: 4,0),

e ,...hat sich angestrengt, die gesetzten Vorgaben ein-
zuhalten” (Note 5,0).

WIRTSCHAFT UND RECHT
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Arbeitszeugnis
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Sozialverhalten3?

Frau Mullers...

e ...Verhalten gegeniber Vorgesetzten und Kollegen
war stets einwandfrei” (Note: 1,0),

e ,...Verhalten gegentber Vorgesetzten und Kollegen
war einwandfrei” (Note: 2,0),

e ...Verhalten gegeniber den Kollegen und Vorgesetz-
ten war einwandfrei” (Note: 3,0),

e ,...Verhalten gegeniber den Vorgesetzten/Mitarbei-
tern war einwandfrei” (Note: 4,0),

e ,...Verhalten zu Vorgesetzten und Kollegen war ins-
gesamt zufrieden stellend” (Note: 5,0).

Gesamtnote

Abgeschlossen wird die Leistungsbewertung von einem

abschlieBenden Satz, der die vorangegangenen Ausfih-

rungen zusammenfasst und eine Gesamtnote vermittelt.

Die Floskeln, die in der Beurteilung von Leistungen ange-

wendet werden, sind immer dhnlich und orientieren sich

an Ausdricken und Formulierungen, die sich als Standard

eingebirgert haben:

e Note 1,0: ,Stets zur vollsten Zufriedenheit”,

e Note 2,0: ,Stets zur vollen Zufriedenheit”,

e Note 3,0: ,Zur vollen Zufriedenheit”,

e Note 4,0: ,Zur Zufriedenheit” oder ,zufrieden stel-
lend”,

e Note 5,0: ,Insgesamt/Weitgehend/Im GroBen und
Ganzen zur Zufriedenheit”.

Darlber hinaus gilt beispielsweise der Begriff ,,Bemuhun-
gen” in Arbeitszeugnissen als (tendenziell) negative Be-
wertung. Dagegen sind ,stets” und ,jederzeit” in Kom-
bination mit ,hervorragend”, ,erfolgreich” oder sogar
LauBerst erfolgreich” als gute bis sehr gute Leistungsbe-
wertung zu verstehen.

AbschlieBende Formulierungen und

Zukunftswiinsche*
Auf den Gesamtnotensatz folgt ggf. der Grund fur das
Ausscheiden. Hier kommt es zunachst darauf an, ob die
Kundigung von der Arbeitnehmerin oder vom Arbeitge-
ber ausgegangen ist. Hat die ZFA von sich aus gekundigt,
sollten Praxisinhaber zunachst beachten, dass die Begrin-
dung der Kiindigung nur auf Wunsch der Arbeitnehmerin
benannt werden darf. Unverfanglich sind jedoch Floskeln
wie ,Frau Muller verldsst uns auf eigenen Wunsch zum
31. Oktober 2016". Dagegen gibt es auch Negativ-For-
meln, zum Beispiel: ,Frau Muller verlasst uns, um in ei-
nem anderen Wirkungskreis eine ihrer Fahigkeiten ent-
sprechende Aufgabe zu finden”.

Ist hingegen die Kiindigung vom Arbeitgeber ausgegan-
gen, koénnen Grinde benannt werden. Dies k&énnten
beispielsweise die wirtschaftliche Entwicklung der Praxis

3 Die folgenden Beispiele zitiert von www.jobworld.de,
Abschnitt , Sozialverhalten”.

4 Die folgenden Beispiele zitiert von www.jobworld.de,
Abschnitte ,Beendigungsfloskeln”, ,Dank und Bedauern”,
. Zukunftswinsche”.
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sein, eine Betriebsstilllegung oder interne Umstrukturie-
rungen, aber auch mangelnde Qualifikation der neu ein-
gestellten Mitarbeiterin. Letzter Fall kann zum Beispiel so
vermittelt werden: , Aufgrund des Wunsches, den beruf-
lichen Horizont zu erweitern, scheidet sie aus unserem
Unternehmen aus” oder ,Frau Muller verlasst uns, um
ihre Berufserfahrung zu erweitern”.

Dank und Bedauern

Bei der Formulierung des folgenden Abschnitts ,Dank

und Bedauern” kénnen Praxisinhaber die Inhalte wieder

differenzierter gestalten und Noten vergeben, zum Bei-
spiel:

e Wir danken Frau Mller fur ihre stets sehr hohen Leis-
tungen und bedauern den Verlust dieser sehr guten
Mitarbeiterin” (Note: 1,0),

e ,Wir danken Frau Muller fur ihre hohen Leistungen
und bedauern den Verlust dieser guten Mitarbeiterin”
(Note: 2,0),

e, Wir bedauern es, dass Frau Miiller uns verlasst, und
danken fur ihre Mitarbeit” (Note 3,0),

e Wir danken ihr fr die Zusammenarbeit” (Note: 4,0),

e, Wir bedanken uns fur das stete Interesse an einer gu-
ten Zusammenarbeit” (Note: 5,0).

Zukunftswiinsche

Auch die Zukunftswiinsche sind eine wichtige Kompo-

nente in einem Arbeitszeugnis. Idealerweise bedauert

ein Arbeitgeber darin das Ausscheiden der Mitarbeiterin,
dankt ihr flr getane Arbeit und wiinscht privat wie beruf-
lich alles Gute, zum Beispiel:

e, Wir winschen dieser engagierten, tlchtigen, vor-
warts strebenden Mitarbeiterin auf ihrem weiteren
Berufs- und Lebensweg alles Gute und weiterhin viel
Erfolg” (Note: 1,0),

e Wirwinschen dieser engagierten und tuchtigen Mit-
arbeiterin auf ihrem weiteren Berufs- und Lebensweg
alles Gute” (Note: 2,0),

e ,Wir winschen ihr fir ihre weitere Tatigkeit alles
Gute” (Note: 3,0),

e Wir winschen ihr alles Gute” (Note: 4,0),

e Wir winschen dieser ehemaligen Betriebsangehori-
gen, die mit Interesse bei der Arbeit war, alles Gute”
(Note: 5,0).

Stilistische Mittel

Ein stilistisches Mittel, das Arbeitgeber beim Formulie-
ren von Arbeitszeugnissen anwenden ist das bewusste
Herausstellen von Selbstverstandlichkeiten. Dies ist bei-
spielsweise der Fall, wenn erwahnt wird, dass eine Ar-
beitnehmerin immer punktlich gewesen ist. Punktlichkeit
ist selbstverstandlich und muss nicht gesondert erwahnt
werden. Umgekehrt kénnen Arbeitgeber auch wesentli-
che erwartete Inhalte bewusst aussparen. Zum Beispiel:
Das Thema Sozialverhalten wird nicht erwahnt, weil eine
ZFA besonders viel Unruhe ins Team brachte. Dieses Ver-
halten muss nicht ausdriicklich bewertet, es kann auch
verschwiegen werden (= , beredtes Schweigen”).

Im Gegensatz zu solch differenzierenden Formulierungen
steht das Gefalligkeitszeugnis. Meist delegiert der Per-
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sonalverantwortliche die Zeugnis-Erstellung an die bald
ausscheidende Mitarbeiterin, die sich selbstverstandlich
nur sehr gute Noten gibt. Ein vor Lob strotzendes Arbeits-
zeugnis sollte aufhorchen lassen, da die Beurteilung oft
unrealistisch ausfallt.

Weitere Informationen im Internet

Das Internet halt zahlreiche Anregungen und Informatio-
nen zum Thema Arbeitszeugnis bereit. Uber die Suchma-
schine Google findet man vom Wikipedia-Eintrag, tber
Gerichtsurteile bis hin zur Diskussion in einschlagigen Fo-
ren zahlreiche detaillierte Informationen. Doch nicht alle
Ratschlage aus dem Internet sind auch seriés, zumal ein
Arbeitszeugnis ein offizielles Dokument ist, bei dem sich
Arbeitgeber nicht auf dubiose Quellen verlassen sollten.

Gute Anregungen bietet beispielsweise die Seite www.
arbeitszeugnisgenerator.de: In voreingestellten Textfel-
dern konnen Arbeitgeber die nétigen Infos eintragen
(etwa Name, Geburtsdatum, Tatigkeitsfeld usw.), ansons-
ten macht das System dem Zeugnisaussteller per Maus-
klick allgemeine Vorschlage von ,sehr gut” bis ,ausrei-
chend”. Aus einem Textfeld am unteren Ende der Seite
kann man den Text kopieren, in ein Word-Dokument ein-
fligen und formatieren.

Umfassender ist das Angebot auf www.jobworld.de: Es
gibt einen guten allgemeinen Uberblick, beleuchtet wird
darUber hinaus die aktuelle Rechtslage. Von der Einlei-
tungsfloskel am Anfang bis hin zu den Zukunftswiinschen
am Schluss des Zeugnisses listet die Seite zahlreiche For-
mulierungen von ,sehr gut” bis ,mangelhaft” auf.

Die Angebote aus dem Internet, von denen hier nur we-
nige erwahnt wurden, sollten jedoch nicht mehr als eine
gute Inspiration sein, denn Arbeitszeugnisse missen im-
mer individuell auf eine bestimmte Arbeitnehmerin zu-
geschnitten werden.

Fazit
Das Thema Arbeitszeugnis ist komplizierter als es auf den
ersten Blick scheint. Schon das Weglassen oder das Hin-
zuflgen einzelner Worter kann eine Note Unterschied
ausmachen.
Genau das macht das Erstellen eines Zeugnisses fir Pra-
xisinhaber zu einer diffizilen Aufgabe. Doch die Tatsa-
che, dass sich gewisse Floskeln mit der Zeit eingeburgert
haben, erleichtert das Verfassen des Zeugnistexts. Diese
Standardformulierungen sollten Arbeitgeber daher ken-
nen und einsetzen kdnnen, um eine der Leistung der
ehemaligen Mitarbeiterin entsprechende Beurteilung zu
formulieren.

Oft genug kommt es vor, dass das Verfassen des Zeug-
nistextes an die baldige Ex-Mitarbeiterin delegiert wird.
Dadurch verliert ein Zeugnis jedoch an Aussagekraft, was
nicht nur auf den Arbeitnehmer, sondern auch auf den
Praxisinhaber zurlckfallt, der ein solches Gefalligkeits-
zeugnis auch noch eigenhdndig unterschrieben hat.
(AllKa)
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Um langer fokussiert behandeln zu kénnen, hat Dr. Klaus Boettcher etwas gegen
Verspannungen - seine KaVo ESTETICA™ E80 Vision. Dank dem von KaVo entwickelten
Schwebestuhlkonzept und perfekter Ergonomie geht es seinem Riicken jetzt am
Abend so gut wie seinen Patienten.

Konfigurieren Sie lhre KaVo ESTETICA E80 Vision:
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Extras zum Gehalt

In den vergangenen Ausgaben haben wir die Grundlagen zu Mini- und Midijob

sowie die Moglichkeiten der Gleitzone bei der Beschaftigung von Familienangehérigen
besprochen. In diesem Artikel geht es um die Optimierung der Nettoléhne.

Da auch dieser Themenbereich wieder sehr komplex ist, kénnen wir ihn nur

Sollen die Nettoldéhne optimiert werden,
muss zunachst zwischen zwei verschiede-
nen Leistungsarten unterschieden werden.
Solche mit Zusé&tzlichkeitserfordernis und
solche ohne Zusatzlichkeitserfordernis.

Die Zusatzlichkeit bezieht sich auf den Arbeitslohn. Man-
che Gehaltsbestandteile mussen, wenn Sie gewollt sind,
zusatzlich zum ohnehin geschuldeten Arbeitslohn bezahlt
werden (vgl. Zusatzlichkeitsprinzip § 1 (1) Nr. 1 SVEV), bei
anderen ist zum Beispiel auch eine Gehaltsumwandlung
maoglich.

Gehaltsbestandteile mit

Zusatzlichkeitserfordernis
Die Zusatzlichkeitserfordernis ist insbesondere steuer-
rechtlich von Bedeutung. So hat der BFH mit Urteilen vom
19.09.2012 (VIR 54/11 und VI R 55/11) entschieden, dass
bestimmte lohnsteuerliche Beglinstigungsnormen nur bei
freiwilligen Arbeitgeberleistungen zutreffen. Diese Zu-
satzlichkeit wird auch dann erfullt, wenn der Arbeitneh-
mer laut Arbeitsvertrag einen Anspruch auf die zweckbe-
stimmte Leitung hat.

Beispiel: Anstelle einer anstehenden Gehaltserhohung er-
halt der Mitarbeiter einen Kindergartenzuschuss. Das soll-
te naturlich in einem Nachtrag zum Arbeitsvertrag festge-
halten werden. Ein Nachteil dieser Regelung ist allerdings,
dass bei Wegfall der Kindergartenpflicht auch das zusatz-
liche Entgelt wieder wegfallt. Sog. Rickfallklauseln, die
besagen, dass der Kindergartenbeitrag dann wieder dem
Bruttogehalt zugeschlagen wird, sind unzulassig und fuh-
ren zur Steuer- und Sozialversicherungspflicht.
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Robert Sebastian Koch

auszugsweise wiedergeben.
Robert Sebastian Koch

Zusatzliche, begunstigte Arbeitgeberleistun-
gen sind beispielsweise:

e Der Kindergartenzuschuss ist in § 3
Nr. 33 EStG geregelt und kann Eltern mit
nicht schulpflichtigen Kindern steuer- und
sozialversicherungsfrei ausbezahlt werden.
BegUinstigt sind Beitrdge zur Betreuung in
einer Kindertagesstatte oder bei einer Ta-
gesmutter.
Der Arbeitnehmer muss die Nachweise Uber die Bei-
tragszahlungen im Original seinem Arbeitgeber vor-
legen. Die Nachweise sind dem jeweiligen Lohnkonto
beizuftgen.
Der Kindergartenzuschuss darf nur bei tatsachlicher
Fremdbetreuung steuer- und sozialversicherungsfrei
ausbezahlt werden. Sind die Kinder zu Hause, geht es
nicht.
Wird das Kind eingeschult, entféllt logischerweise der
Zuschuss wieder. Beachten Sie hierbei auch etwaig
beitragsfreie Kindergartenjahre!

Datenverarbeitungsgerate konnen dem Arbeit-
nehmer i.d.R. auch zur privaten Nutzung steuer- und
sozialversicherungsfrei tUberlassen werden (§ 3 Nr. 45
EStG, § 40 (2) S. 1 Nr. 5 EStG). Welche Gerate zahlen
dazu? Hier konnen Notebooks, Tablets etc. samt Zube-
hor wie LTE-Karten, Ladegerate, Taschen usw. genannt
werden. Supportkosten zur Installation oder Repara-
tur sind ebenfalls begunstigt. Keine Begunstigung
erfahren zum Beispiel E-Book-Reader, Digitalkameras
oder Spielekonsolen. Werden die Gerate schenkweise
Uberlassen, fuhrt der Arbeitgeber 25% Pauschalsteuer



NUR MIT CEREC: VOLLKONTUR-ZIRKONOXID-RESTAURATIONEN IN EINER SITZUNG.

Uberraschen Sie |hre Patienten mit einer schnelleren und angenehmeren Behandlung. Ab sofort kénnen Sie die
Vorteile von Zirkonoxid mit dem erprobten CEREC Workfl ow verbinden. lhre Patienten erhalten damit langlebige,
prazise Restaurationen in einer Sitzung — ohne unangenehme Abdruckmasse, ohne lastige Provisorien und
mit nur einer Betaubungsspritze. So werden Sie hochsten qualitativen Anspriichen gerecht und Ihre Patienten
bekommen die bestmégliche Behandlung. Erfahren Sie mehr unter CEREC.com/Zirkonoxid
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ab. In der Sozialversicherung verbleibt es bei der Frei-
heit.

¢ Fahrtkostenzuschiisse im Sinne von § 40 (2) S. 2
EStG konnen bis zur Hohe der einkommensteuerli-
chen Entfernungspauschale in Hohe von 0,30 € je
Entfernungskilometer zwischen Wohnung und erster
Tatigkeitsstatte gezahlt werden. Der Arbeitgeber fuhrt
15 % Pauschalsteuer ab.

e Betriebliche Gesundheitsforderung hat in den
letzten Jahren immer mehr an Bedeutung gewonnen.
Rechtsgrundlage bilden hier die §§ 3 Nr. 34 EStG und
20, 20a SGB V. Jedes Jahr kann je Arbeitnehmer ein
Freibetrag in Hohe von EUR 500,00 in Anspruch ge-
nommen werden. Unter Einhaltung der Vorschriften
fallen weder Steuern noch Sozialversicherungsbeitra-
ge an. Der GKV-Spitzenverband schreibt auf seiner
Homepage auszugsweise folgende Handlungsfelder
zur Primarpravention:

e Bewegungsgewohnheiten: Reduzierung von Be-
wegungsmangel durch gesundheitssportliche Ak-
tivitat, Vorbeugung und Reduzierung spezieller
gesundheitlicher Risiken durch geeignete Bewe-
gungsprogramme

e Ernahrung: Vermeidung von Mangel- und Fehler-
nahrung, Vermeidung und Reduktion von Uberge-
wicht

e Stressmanagement: Forderung von Stressbewalti-
gungskompetenzen, Férderung von Entspannung
(z. B. durch Autogenes Training oder Hatha Yoga)

e Suchtmittelkonsum: Férderung des Nichtrauchens,
Gesundheitsgerechter Umgang mit Alkohol

Beachten Sie, dass die Anbieter der Programme be-
stimmte Anforderungen erfiillen mussen. Sie kénnen die
Trainings auch im Betrieb durchfihren! Die gesetzlichen
Krankenkassen beraten sie bei Fragen zur betrieblichen
Gesundheitsfoérderung und unterstlitzen auch bei der
Wahl des Anbieters.

Bitte denken Sie daran, dass die Ubernahme von Beitra-
gen fUr Sportvereine und Fitnessstudios nicht gefordert
wird!

Gehaltsbestandteile ohne

Zusatzlichkeitserfordernis
Wesentlich unkomplizierter als die Gehaltsextras, die wir
im vorigen Abschnitt behandelt haben sind die nachfol-
genden Gimmicks. Hier kénnen die Mitarbeiter mit ihnrem
Arbeitgeber beispielsweise vereinbaren, dass sie auf einen
Teil ihres kiinftigen Gehalts verzichten und dafur z. B. leih-
weise ein Smartphone erhalten.

Eine der interessantesten Moglichkeiten, den Mitarbei-
tern etwas Gutes zu tun ist sicherlich die 44 €-Freigrenze
(§ 8 (2) S. 11 EStG). Es ist eine sogenannte Bagatellgren-
ze, die alle Sachbeziige im Monat bertcksichtigt und bis
zum Erreichen des Wertes steuerfrei stellt. Wird der Wert
Uberschritten, ist der gesamte Sachbezug steuer- und so-
zialversicherungspflichtig!
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Sie kdnnen die Freigrenze anwenden bei Sachgeschenken
aller Art (hier bieten sich insbesondere Warengutschei-
ne an). Beachten Sie, dass der Gutschein Uber einen in
Euro lautenden Hochstbetrag lautet, der fur einen Waren-
bezug bestimmt ist. Die Beglinstigung greift nicht, sobald
der Mitarbeiter anstelle von Sachleistungen auch Barlohn
verlangen kann. Achtung, das gilt auch, wenn der Mit-
arbeiter den Gutschein zwar fir Waren einlost, einen et-
waigen Differenzbetrag aber noch ausbezahlt bekommen
kann! Die Freigrenze gilt aber auch fur Zinsersparnisse
bei einem Arbeitgeberdarlehen, bei Jobtickets (sofern
der Wert 44 € monatlich nicht Ubersteigt), Rabatte durch
Dritte, Belohnungsessen, Uberlassung von Telefonkaten
etc.

§ 3 Nr. 45 EStG erlaubt es ihnen, Ihren Mitarbeitern Smart-
phones, Notebooks etc. auch nur zur privaten Nutzung
zu Uberlassen. Beachten Sie aber, dass die Gerdte nicht im
Eigentum der Mitarbeiter sondern im Eigentum der Praxis
stehen. AuBerdem muss es sich um Gerate handeln, die
Ublicherweise auch in der Praxis verwendet werden.

Sie haben Notdienst oder Bereitschaft abends und am
Wochenende? Zahlen Sie Ihren Angestellten steuerfreie
Zuschlage fur Nachtarbeit (25% des Grundlohns), Sonn-
tagsarbeit (50% des Grundlohns), Feiertagsarbeit (125%
des Grundlohns). Heiligabend ab 14:00 Uhr sowie am
25. und 26. Dezember und am 01. Mai durfen Sie sogar
150% des Grundlohns steuerfrei auszahlen. Bitte beach-
ten Sie die tageweise Betrachtung des Grundlohns.

Es gibt noch viele weitere Moglichkeiten, lhren Mitarbei-
tern etwas Gutes zu tun, wie zum Beispiel Ubernahme
von Reinigungskosten fur Arbeitskleidung, Firmenwagen,
Rabattfreibetrdge, Betriebsveranstaltungen, Betriebli-
che Altersversorgung und viele mehr. Super ist, dass sie
steuerfreie Gehaltsextras auch Ihren Minijobbern anbie-
ten durfen, selbst, wenn diese schon die 450 Eurogrenze
Uberschritten haben! Denn steuerfreie Extras erhdhen das
Minijobgehalt grundsatzlich nicht!

Beachten Sie aber immer, dass Sie genau dokumentieren,
was Sie steuerfrei auszahlen. Ein etwaiger AuBenpriifer
wird nur anerkennen, was er nachvollziehen kann!

AUTOR
Dipl.-Kfm. (FH), Dipl.-Wirt.-Jur. (FH)
Robert Sebastian Koch, Steuerberater

KONTAKT

Janetta & Koch Steuerberater
Partnerschaft mbB

Lustheide 85

51427 Bergisch Gladbach
Telefon: 02204/987 11 92
Telefax: 02204/987 11 91
E-Mail: kontakt@janetta-koch.de
Internet: www.janetta-koch.de
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Das perfekte Zusammenspiel
aus sSchweizer Prazision, Innovation
und funktionalem Design.

Das Thommen Implantatsystem - hochpréazise,
durchdacht und funktional designed. Eine ausser-
gewodhnliche Produktkomposition dank langjahriger
Erfahrung, Kompetenz und permanentem Streben
nach Innovation. Eine ausgezeichnete Erfolgsrate

und hoéchste Sicherheit in der Anwendung werden

SWISS PRECISION AND INNOVATION.
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Ihren Praxisalltag spurbar erleichtern und die Zu-
friedenheit Ihrer Patienten garantieren. Entdecken
Sie eine Thommen Welt der besonderen Note.

Wir freuen uns auf Sie.

Infos unter www.thommenmedical.com
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Design trifft auf edlen Altbau

Nachdem die renommierten Miinchner Zahnarzte und Oralchirurgen Dr. Farhud Mortazavi
und Dr. Arzhang Alavi bereits seit einigen Jahren duBerst erfolgreich eine Privatpraxis betrieben,
erwachte in lhnen der Wunsch nach einer raumlichen Veranderung.

Die Vision einer vollkommen neuen Praxis entstand, und
wie in solchen Féllen Ublich sollten mit ihr die stérenden
Probleme im Arbeitsablauf, zumeist Kleinigkeiten welche
aber nun einmal vorhanden sind, ausgemerzt werden, da
immer wieder die gleichen Punkte negativ auffielen.
Noch einmal mit anderen Praxisraumen und komplett
neuer Einrichtung starten, edel und elegant mit viel
Chic, jedoch keinesfalls modisch, in Kombination mit der
neuesten dentalen Technik — eine sehr moderne und zu-
kunftsweisende Praxis schaffen. Das erklarte Ziel der Arzte
wurde es, einen neuen Anreiz in die eingefahrenen Struk-
turen zu bringen- einfach noch einmal neu, aber mit dem
Luxus eines vorhandenen Patientenstammes anfangen!

So begannen sie mit der Suche nach geeigneten Raum-
lichkeiten, welche moglichst zentral liegen und unbedingt
hell, groBzlgig und reprasentativ sein sollten. Anspru-
che, denen der Innenstadtbereich Minchens mit seinen
prachtvollen Bauten definitiv gerecht werden konnte!

Bereits im Vorfeld nahmen Dr. Alavi und Dr. Mortaza-
vi Kontakt zum Ddsseldorfer Innenarchitekten Hartwig
Goke auf, der mit seinem Blro GOKE PRAXISKONZEPTE
spezialisiert auf die Planung von Arzt- und Zahnarztpra-
xen und bundesweit tatig ist.
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Christine Kaps

Nachdem ein erstes Projekt wieder verworfen wurde, fan-
den sich im zweiten Anlauf in bester Minchner Innen-
stadtlage genau die gesuchten Raumlichkeiten: In der 3.
Etage eines Eckhauses mit Blick Gber die ResidenzstraBe
und den Hofgraben, mit direktem Blick auf die Frauenkir-
che als einem der bekanntesten Mnchner Wahrzeichen,
standen in einem denkmalgeschiitzten Gebdude ca. 270
gm groBe Rdumlichkeiten einer ehemaligen Anwaltskanz-
lei zur Vermietung. Die Flache war hell, lichtdurchflutet,
mit altem, im Fischgratmuster verlegtem Parkettboden
versehen, und die Decken der hohen Raume waren mit
Stuck verziert.

Diese altehrwirdigen Rdume waren ganz eindeutig die
perfekte Kulisse fur die von den Arzten ausdriicklich ge-
wulnschte moderne und sehr klare Einrichtung. Dr. Alavi



und Dr. Mortazavi gaben die Aufgabe der rdumlichen Ge-
staltung vertrauensvoll in die Hande von Innenarchitekt
Goke, der im steten Dialog mit den Kunden ein klar struk-
turiertes Praxiskonzept entwickelte.

Das unter Berlcksichtigung samtlicher Kundenwinsche
hinsichtlich Optik und modernster Technik entstandene
Konzept setzte das Biro GOKE Praxiskonzepte anschlie-
Bend in eine CAD - Zeichnung um, die nach erfolgtem
AufmaB der Rdume und inhaltlicher Freigabe durch die
Kunden die Grundlage fur die detaillierte Installationspla-
nung bildete.

Diese sollte grundsatzlich neben den benétigten dental-
technischen Installationsangaben alle weiteren benétig-
ten und gewunschten AnschlUsse fur die gesamte Flache
bis hin zur letzten Steckdose angeben, so dass die in vie-
len Fallen oftmals zwingend notwendige Beauftragung
eines zweiten Architekten fir den restlichen Innenausbau
entfallen kann.

In diesem speziellen Fall hatte die Einhaltung des Denk-
malschutzes hierbei oberste Prioritat, da Parkettboden
und Stuck unbedingt erhalten werden mussten, so dass
Eingriffe in die Bausubstanz fast nicht moglich waren.
Dies umzusetzen stellte alle Beteiligten, allen voran Hart-
wig Goke als Praxisplaner, angesichts der Vielzahl der in
einer zahnarztlichen Praxis benotigten Leitungen und An-
schlUsse vor nicht unerhebliche Herausforderungen.

Zudem gab es, wie in allen Altbauten, fur die Ausfihren-
den mit jedem Baufortschritt neue Uberraschungen in der
vorhandenen Bausubstanz, die oftmals kurzfristige Um-
planungen und Anderungen notwendig machten.

Umgesetzt werden sollte der Arbeitsbereich der Zahnarz-
te mit zwei Behandlungszimmern, einem Prophylaxeraum
und einem Eingriffsbereich fur die Oralchirurgie, zusatz-
lich musste ein groBzlgiger zahntechnischer Arbeitsbe-
reich untergebracht werden.

Ein Herzenswunsch der Arzte war zudem, die helle GroB-
zlgigkeit, die hohen Decken und die feine Schonheit der
Raume zu betonen.

Goke setzte diese Vorgaben unter anderem durch den ge-
zielten Einsatz von raumhohen Glaselementen gelungen
um, welche den Stuckprofilen angepasst mussten, da die-
se keinesfalls beschadigt oder verandert werden durften,

I B
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was dem beauftragten Glaser durch Ausschnitte in den
Glaswanden hervorragend gelang.

In der Praxis kam die aktuellste dentale Technik zum Ein-
satz, die Moéblierung wurde modern, optisch zurtickhal-
tend und zeitlos gestaltet, entworfen von Innenarchitekt
Goke, und passgenau fur diese Praxis gebaut. In allen
Raumen finden sich ausschlieBlich Mobel mit matt la-
ckierten und vollstandig grifflosen Oberflachen, was ih-
nen eine auBerst hochwertige Optik verleiht.

Das ausgekllgelte Lichtkonzept, bestehend aus einer
Kombination von direkter und indirekter Beleuchtung,
setzt zusatzliche Akzente in den verschiedenen Bereichen
und unterstitzt den groBzugigen Eindruck, der dem Be-
sucher schon beim Betreten vermittelt wird, drangt sich
dabei jedoch niemals in den Vordergrund.

Kunstwerke verschiedenster Art und Stilrichtungen de-
korieren die Raume, welche die Arzte Uber einen langen
Zeitraum zusammengetragen haben, und an etlichen
Wanden finden sich kinstlerische SchwarzweiBfotogra-
fien, die Dr. Mortazavi in seiner Freizeit selbst anfertigt.

Die Praxis ist klar strukturiert, und die Raumlichkeiten
haben einen sehr personlichen, offenen und warmen
Charakter. Dieser Eindruck wird abgerundet durch den
durchgangigen sehr edlen Parkettboden. Die gesamte
Einrichtung der Praxis spiegelt in ihrer Hochwertigkeit
und gleichzeitigen Zurlckhaltung den Geschmack ihrer
Betreiber wider, die sich, ebenso wie ihre Mitarbeiter, in
den Raumlichkeiten sehr wohl fihlen.

Das gesamte Designkonzept unterstitzt die reprasentati-
ve Optik der Privatpraxis, die sich sehr edel, aber keines-
falls protzig darstellt.
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Die Patienten fuhlen sich in dieser Umgebung willkom-
men und gut aufgehoben, Unwohlsein oder gar Angste
vor der anstehenden Behandlung kommen so gar nicht
erst auf.

Die auBergewohnlich schéne Praxisgestaltung tUberzeug-
te nicht nur das Praxisteam und ihre Patienten, sondern
im Oktober 2014 auch die Jury der Fachzeitschrift AIT,
so dass es dem Biro GOKE PRAXISKONZEPTE beim AIT
Wettbewerb , International Healthcare Application Award
2014 — BEST INTERIOR CONCEPT", der in Madrid verge-
ben wurde, gelang, den 1. Platz zu erzielen. Dieser Ge-
winn ist eine deutliche Bestatigung fur ein absolut gelun-
genes Gesamtkonzept!

Fotos:
Achim Grothus Fotografie, Bielefeld

== AUTOR
Christine Kaps

== KONTAKT
GOKE PRAXISKONZEPTE
Inh. Dipl.-Ing. Hartwig Goke
CollenbachstraBe 45
40476 Dusseldorf
Telefon: 0211/862 86 88
Telefax: 0211/862 86 99
E-Mail: info@goeke-praxiskonzepte.de
Internet: www.goeke-praxiskonzepte.de
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Modernes Praxismarketing

Anders als die anderen

Auch Zahnarztpraxen stehen heute im Wettbewerb. Es gilt also, sich positiv von der Konkur-
renz abzuheben — aufzufallen. Ungewodhnliches und individuelles Praxismarketing kann der

. Weserkind — wirklich?!” Der Bremer Zahnarzt Fehmi Eke
glaubte zunéachst an einen Scherz, als ihm der neue Name
fur seine Praxis vorgeschlagen wurde. Serits klinge das
ja nun nicht, auBerdem erkenne man nicht mehr, dass es
sich um eine Zahnarztpraxis handele. , Lachen musste ich
aber dennoch”, gibt Eke zu — und lieB sich am Ende auf
das vermeintliche Wagnis ein. Mit nachhaltigem Erfolg:
Langst hat er nicht nur die Lacher auf seiner Seite, son-
dern auch deutlich mehr Patienten als vor der Umfirmie-
rung. Von den gestiegenen Sympathiewerten ganz abge-
sehen. Der Bekanntheitsgrad seines innovativen Marken-
auftritts habe sich sogar schon dahingehend erhéht, dass
er mittlerweile oft zu horen bekomme: ,, Ach, Sie sind das
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Schlussel zu noch mehr Erfolg sein.
Christian Bérmann

Weserkind?"” Auch Dr. Marco Volmer und Dr. Holger Null-
mann sind begeistert: Bereits eine Woche nach der Eroff-
nung ihrer Praxis , Mundraum Hameln” waren die beiden
Jung-Zahnérzte fur die kommenden acht Wochen ausge-
bucht — ,das clevere Marketing und kreative Trommeln
in den sozialen Netzwerken war ein echter Glucksfall fur
uns”, so Nullmann.

Der Zahnarzt als Marke — das sei fur viele Zahnarzte noch
ein gewohnungsbedurftiger Schritt, erklart Jan Wor-
litz, Geschaftsfihrer der Firma Medical Instinct®, die
sich seit nunmehr fast 10 Jahren neben Implantologie-
erzeugnissen auch Praxismarketing ,mit Pepp” auf ihre
Fahnen geschrieben hat. Die anfangliche Sorge um den




Dy

. Verlust” des eigenen Namens auf dem Praxisschild ver-
schwinde aber zumeist schnell hinter den Vorteilen: So
ermogliche eine Marke ein elegantes Praxiswachstum —
ohne den Praxisnamen andern zu mussen. Auch werde
dadurch der mogliche spatere Verkauf erleichtert — sowie
die haufig negativen Assoziationen mit dem Zahnarzt-
besuch ausradiert. Und: Bei einer Marke seien Patienten
nicht auf die ,Chefbehandlung” fixiert, sondern wirden
die Kompetenz aller Behandler als gegeben ansehen.

Umso begeisterter fielen anschlieBend allerdings die Re-
aktionen aus, die mit Marken wie ,Edelmund, ,Mund-
stolz” oder eben ,Weserkind” einher gegangen seien.
Mehr als hundert individuelle Marken hat Medical Ins-
tinct® mittlerweile entwickelt — und immer gegen den
Strich: Nicht eine einzige Marke enthélt einen Zahn im
Logo. Genau das helfe den Kunden dabei, sich von der
Konkurrenz abzuheben. Positiv anders auffallen, so lautet
die Devise. , Da auch Zahnarzte im Wettbewerb stehen,
kénnen wir ihnen aufzeigen, sich unverwechselbar zu
prasentieren und sympathisch aus der Masse der Wettbe-
werber abzusetzen”, erklart Worlitz.

Wobei die individuelle Markenentwicklung als solche nur
ein Baustein der neuen Praxis-AuBendarstellung ist — die
sich Ubrigens in den meisten Fallen auch intern in einer
gestiegenen Identifikation des gesamten Teams mit der
Praxis widerspiegele. Doch erfolgreich, so Worlitz, wer-
de das Praxismarketing erst, wenn sich der neue Mar-
kenauftritt mit einem durchgangigem Corporate Design
rundum schlissig prasentiere. Klar, dass einem stimmigen
und modernen Internetauftritt dabei eine Schlusselrolle
zukommt. Er ist die Visitenkarte schlechthin. Und nur ei-
nen Klick entfernt. Zumal selbst &ltere Patienten fur ihre
Arztsuche heute zunehmend héufiger das Internet nut-
zen. Wichtig fur einen erfolgreichen Internetauftritt ist
eine starke Bildsprache, mit der das Team, die Praxis sowie
das Therapiespektrum ins aussagekraftige und vor allem

sympathische Licht
gerlckt werden. Vor
allem die Menschen,
die in der Praxis ar-
beiten, sollten dabei
im Mittelpunkt ste-
hen. Die Menschen
hinter den Experten,
von denen der Pati-
ent gerne behandelt

werden mochte.
Kein Mobelsttick
oder modernes

Equipment kann
diese Emotionen
oder  Sympathien
transportieren.

Um ein umfassen-
des, meist eintagi-
ges, Fotoshooting
mit einem professio-
nellen, auf Praxisfotografie spezialisiertes Fototeam kom-
men die Praxisinhaber und ihr Team daher nicht herum
— doch erfahrungsgemaB macht diese Session nicht nur
SpalB3, sondern das Ergebnis am Ende auch alle Fotogra-
fierten stolz. Dass das gesamte Team dabei seine einheit-
liche und modische Praxisbekleidung — mit dem aufge-
druckten oder eingestickten Logo der Marke — tragen
sollte, versteht sich von selbst. ,Knackige” Texte sowie
naturlich die Suchmaschinenoptimierung durfen beim
Webauftritt naturlich ebenfalls nicht fehlen — denn was
nutzt die schonste Internetseite und das beste Praxismar-
keting, wenn die Praxis nicht gefunden wird?

Doch damit nicht genug: Facebook, Twitter, Instagram
und YouTube sind naturlich ebenfalls wunderbare Mar-
ketingtools, die sich eine Praxis mit professioneller Hilfe
zunutze machen kann. Und sollte. ,Naturlich Gberneh-
men wir auch das fiir unsere Kunden”, erklart Jan Worlitz
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und erganzt schmunzelnd, dass man die Netzaktivitaten
selbstverstandlich noch weiter auf die Spitze treiben kon-
ne. Stichwort ,virale Werbung”: , Wir haben bereits fir
diverse Kunden unterhaltsam-informative Praxisclips pro-
duziert und diese auf den sozialen Plattformen sowie dem
eigenen YouTube-Kanal der Kunden platziert.” Kleine
Geschichten aus dem Praxisalltag: informativ, charmant
und auch mal augenzwinkernd. Klingt nach einem Rie-
senaufwand. ,Ist es auch”, gibt Worlitz zu, dessen Un-
ternehmen sich aber um alles kiimmere: Von der Idee,
Uber das Skript, die Schauspieler, den Maskenbildner, die
Dreharbeiten — bis zum fertigen Produkt. Hollywood in
der Praxis.

™~
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Wem all das etwas zu viel wird, dem sei gesagt: Selbst in
Zeiten des Internets haben die klassischen Praxis-Marke-
tingtools noch nicht ausgedient. Dank des neuen Mar-
kenauftritts kann auch die gedruckte Geschéaftspapieraus-
stattung — vom Anamnesebogen, Terminkartchen Uber
Briefbdgen und Visitenkarte bis zu Info-Flyern — eine ganz
neue nachhaltige Wirkung entfalten. Selbstverstandlich
gibt es auch hier die Kirsche auf dem Kuchen: Ein eigenes
Praxismagazin im Corporate Design, das den Patienten
mit einer Mischung aus Eigendarstellung und ,bunten”
redaktionellen Themen unterhalt — und aufgrund seiner
hochwertigen Aufmachung und der lesenswerten Beitra-
ge im besten Fall eine lange Verweildauer beim Patienten
hat. Alles ist moglich, kein Scherz.

Fragen Sie das ,Weserkind” oder die ,Mundraumer” aus
Hameln.

AUTOR

Christian Barmann

KONTAKT
Medical Instinct® Deutschland GmbH E E
-

Graseweg 24

37120 Bovenden -
Telefon: 05593/951 96 E
Telefax: 05593/951 95

E-Mail: info@medical-instinct.de
Internet: www.medical-instinct.de
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dentalfispiegel

ANWENDERBERICHT

CGM Z1.PRO -

Ein Erfahrungsbericht aus
der Praxis eines Anwenders

Zahnarztliche Softwareprogramme sind langst mehr als reine Abrechnungshilfen.

Moderne Systeme sind heute eher ,Zahnarzt-Informationsprogramme*, die den Anwender im
Praxisalltag von A wie Abrechnung bis Z wie Zufriedenheit der Patienten unterstutzen.

Mit Z1.PRO hat die CompuGroup Medical Dentalsysteme GmbH (Koblenz) eine neue
Generation der Praxissoftware CGM Z1 auf den Markt gebracht.

Der Herausforderung, alle Anforderungen
an eine Zahnarztpraxis zu unterstitzen, stellt
sich CompuGroup mit dem Z1.PRO. Da wir in
unserer Praxis konsequent alle Moglichkeiten
eines modernen Dentalinformationssystems
nutzen, war mein Interesse schnell geweckt.
Sabine Zude, Vice President Product Manager,
fuhrte die neue Software bei uns als CGM-
Referenzpraxis personlich ein. Als Erstes stand
der Wechsel von Z1 auf Z1.PRO an, der sich
vollig unkompliziert, einfach und sicher ge-
staltete. Weder ein Hardwarewechsel noch
ein Technikereinsatz in der Praxis waren notwendig.

Auch sieht die Oberflache unseres neuen Startbildschirms
nicht mehr genauso aus wie die Tausender anderer Sys-
tembenutzer — sie ist in jetzt in wichtigen Bereichen ganz
individuell: Auf allen Arbeitsplatzen erscheint mittig unser
Teambild. Individuelle Mitarbeiterprofile, die direkt unter
dem Profilbild mit Warteliste, ungelesenen Nachrichten,
Notizmdglichkeiten und anstehenden Aufgaben erschei-
nen, sind zusammen mit dem Favoriten-Reiter ein weite-
rer Pluspunkt. Die Favoriten lassen sich nach Mitarbeiter
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Dr. Ludwig Hermeler

Dr. Ludwig Hermeler

oder Arbeitsplatz individuell auswahlen, was
viel Zeit bei den taglichen Routineabldufen
spart.

///" ZEITSPAREND und
WIRTSCHAFTLICH
Eine erfolgreiche Praxisfihrung besteht auch
in der Bewadltigung vieler zusatzlicher Auf-
gaben, insbesondere auch der Praxisverwal-
tung. Z1.PRO als multifunktionales Zahnarzt-
Informationssystem begleitet den realen
Praxisablauf digital, wobei bei konsequenter
Nutzung eine spirbare Entlastung des Praxisteams mog-
lich ist.
Schon beim Z1.PRO-Anamnesebogen lasst die Software
alle vom Patienten angegebenen Informationen automa-
tisch in die Kartei einflieBen. Diese Funktion ist vor allem
dann enorm hilfreich, wenn ein besonderes Anliegen,
z.B. der Beratungswunsch nach ,Zahnéasthetik”, im Vor-
dergrund steht. Uber die Z1.PRO Skalierbarkeit passt das
Design der Software nicht nur der Oberflache des jewei-
ligen Endgerates an, sondern vom Anwender eingestellte
GroéBen und Positionen im Dialog des Systems kénnen
auch direkt abgespeichert werden.
Die Leistungseingabe kann Uber die Komplex- und Do-
kumentations-Erfassung schnell und intuitiv erfolgen. Im
Handumdrehen zeigt der Z1-Patientenstatus alle relevan-
ten Informationen, wie z.B. Praxisbesuche, Recall-Daten,
geplante ZE-Antrage, Zahlungsmoral und Umsatze fur die
jeweilige Person Ubersichtlich und komprimiert an. Der
Behandler behélt damit also alles Wesentliche im Blick.
Im TOV zertifizierten CGM Praxisarchiv werden alle Do-
kumente des Patienten (nicht nur Rontgen-, sondern
auch extra- und intraorale Bilder) der entsprechenden
Karteikarte zugeordnet und sind in Sekundenschnel-
le auffindbar. Nebenbei sei erwahnt, dass naturlich alle
Vorgaben des Patientenrechtegesetzes bezlglich einer
Uberprifbaren Archivierung der Karteikarten mit dem
Modul Z1.PRO-Karteikartenarchivierung erfullt werden.
Der protokollierte Zeitstempel macht alle Eintrége, deren
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Anderungen und Ergénzungen gesetzeskonform. Diese
revisionssichere Archivierung und die konsequente und
komplette Datensicherung Uber Nacht am Server, und
dies an jedem Arbeitstag, sind in meinen Augen die zwei
Conditiones sine qua non einer digitalen Praxisfihrung.

///" EINFACH UNENTBEHRLICH fiir den
CLEVEREN DURCH-Blick
Uber den Reiter Statistik rufe ich abends grundséatzlich das
Tagesprotokoll auf, das mir die Behandlungen der einzel-
nen Mitarbeiter sowie deren Umsatze detailliert und in
der Gesamtschau zeigt.
Im Laufe des Quartals kontrolliere ich wiederholt Gber die
Funktion KCH-DTA vom Prifmodul aufgezeigte Meldun-
gen.
Aufgezeigt werden z.B. abrechnungstechnische Einwén-
de, die ich per Klick direkt ohne Verlassen des Moduls
in der Karteikarte kontrollieren und gegebenenfalls korri-
gieren kann. Wichtig sind auch Hinweise wie ,Fall ohne
Leistungen? Versicherungsnachweis liegt vor”, wenn
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schlicht und einfach in der Praxishektik die erbrachte Leis-
tung nicht eingetragen wurde. Damit erst gar nicht eine
verhaltnismaBig lange Liste an Meldungen entsteht — zum
Beispiel wegen fehlender aktueller Versichertennachweise
(die am Ende des Vierteljahres unerwlnschte Mehrarbeit
unter Zeitdruck verursachen) — ist der vollig unkomplizier-
te Probedurchlauf mehrfach vor Quartalsende sinnvoll.

///" Alles unter Kontrolle:

Die Z1.PRO Expertenanalyse
Eine clevere Praxis-Managementsoftware wie CGM
Z1.PRO ermdglicht dem Zahnarzt, das fur die Praxis spezi-
fische Zahlenwerk bei der Abrechnung zu betrachten und
auf entsprechende, sich abzeichnende Veranderungen
oder Abweichungen im Vorfeld zu reagieren.
Die Z1.PRO Expertenanalyse spart Zeit bei der Abrech-
nungskontrolle. Die erhohte Sicherheit, alle erbrachten
Leistungen mit den richtigen Begriindungen oder Begleit-
leistungen abzurechnen, und das Aufsplren moglicher
Potentiale innerhalb des Patientenstammes zeichnen das
Modul aus.

/Il FAZIT

CGM Z1.PRO tragt wesentlich zur Effizienz der Praxis bei,
und die darlber gewonnene Zeitersparnis ermoglicht
Freiraume fur andere wichtige Dinge im Leben — eine
deutliche Optimierung der Work-Life-Balance.

== KONTAKT
CGM Dentalsysteme GmbH
Maria Trost 25
56070 Koblenz
Telefon: 0261/80 00-19 00 E
Telefax: 0261/80 00-19 22 -
E-Mail: info.cgm-dentalsysteme@compugroup.de
Internet: www.cgm-dentalsysteme.de
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Interview mit Jirgen-Richard Fleer

sinnovation ist unsere

Tradition"

Im Jahr 1916 von Junichi Morita in Kyoto gegriindet, feiert der Dentalspezialist Morita in die-
sem Jahr sein 100-jahriges Firmenjubilaum. Damals wie heute sieht sich das Traditionsunter-
nehmen dem Anspruch verpflichtet, Produkte und Losungen anzubieten, welche die Lebens-
qualitat der Patienten wiederherstellen, erhalten oder verbessern. Mit welchen Innovationen

sich dieses Ziel heute und zukunftig erreichen lasst, erklart Jirgen-Richard Fleer,

Herr Fleer, 2016 feiert Morita seinen
100. Geburtstag. Inwiefern gibt
solch ein bemerkenswertes Jubildum
Anlass dazu, sich die Firmenge-
schichte und die damit verbundenen Werte verstarkt ins
Gedéchtnis zu rufen?

In einem traditionsreichen Familienunternehmen wie Mo-
rita sind diese Themen nicht nur in einem Jubildumsjahr
prasent. Vielmehr ist die Geschichte von Morita eng mit
klaren Werten und Anspriichen verbunden, die unsere
Arbeit permanent beeinflussen. Gerade im heutigen Zeit-
alter, das von bedeutenden wirtschaftlichen und techno-
logischen Umwalzungen gepragt ist, sind diese Werte
wesentlich, um Partnern und Kunden Orientierung zu
geben. Denn was der Firmengrtinder Junichi Morita be-
reits vor 100 Jahren formulierte, gilt noch heute: Unser
Anspruch ist es, ein Hochstmal an Prazision, Produktqua-
litat und echte Mehrwerte fir den Behandler und seine
Patienten zu schaffen. An diesem Qualitatsgedanken hal-
ten wir seither und auch in Zukunft fest, denn dies ist
— gemeinsam mit dem Innovationstrieb — ein elementarer
Teil unserer Tradition.

Diese Werte haben Produkte und Lésungen hervorge-
bracht, die sich in zahnérztlichen Praxen weltweit teils
schon seit Jahrzehnten bewéhren. Worauf sind Sie beson-
ders stolz?

Im Laufe unserer 100-jahrigen Firmengeschichte gab es
so manche revolutiondre Meilensteine. Von besonderer
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General Manager der J. Morita Europe GmbH.

Bedeutung sind fur uns jene Inno-
vationen, die noch heute ihren fes-
ten Platz im zahnérztlichen Alltag
haben oder zumindest den Weg
fur heutige Produkte geebnet haben. Ein gutes Beispiel
sind die Behandlungseinheiten der Linie Spaceline. Mit
ihrem ergonomischen Design ermdglichen sie dem Zahn-
arzt seit 1964 eine schonende und komfortable Arbeits-
position — ein Pluspunkt, von dem Praxen in der ganzen
Welt bis zum heutigen Tage profitieren. Die Erfahrungen,
die wir mit dieser Produktlinie seit mittlerweile Uber ei-
nem halben Jahrhundert sammeln konnten, spiegeln
sich auch in unserer Premium-Behandlungseinheit Soaric
wider.

Insofern sind der hohe Komfort, die praxisorientierte Fle-
xibilitdt und das durchdachte Hygienekonzept dieser Ein-
heiten ein Ergebnis sowohl von langjahriger Tradition als
auch konsequenter Innovation.

Das Portfolio von Morita geht weit Uber Behandlungs-
einheiten hinaus. In welchen Bereichen kommen lhnen
Tradition und Innovation noch zugute?

Da wadre das Gebiet der Diagnostik beziehungsweise der
Bildgebung. Hier konnte Morita ebenfalls in den 60er-
Jahren des vergangenen Jahrhunderts mit dem Panora-
marontgengerat PANEX-E einen echten Vorreiter prasen-
tieren. Es bildete nicht nur den gesamten Kiefer ab, son-
dern reduzierte im Vergleich zu den bis dahin bekannten
Verfahren auch die Strahlendosis deutlich. Auch mithilfe
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des seither auf diesem Sektor gesammelten Know-hows werden aktuelle
Gerategenerationen erst moglich. Zum Beispiel verflgt das Kombinati-
onssystem Veraviewepocs 3D R100 fur Panorama-, Cephalometrie- und
3D-Aufnahmen Uber ein innovatives Sichtfeld in Form eines Reuleaux-
Dreiecks, das sich am naturlichen Kiefer orientiert und somit besonders
strahlungsarm und patientenschonend arbeitet.

Auch auf dem Gebiet der Endodontie verbinden wir Tradition mit Innovati-
on: Im Jahr 1991 setzt der Apex Lokator ,Root ZX" einen groBen Meilen-
stein in der Geschichte der Endodontie. Er ist das weltweit erste Gerat mit
Impedanzmessung, das Flissigkeiten nicht beeinflussen.

Diese Innovation meldet Morita als Patent an. Der Root ZX beeinflusst den
Endodontiebereich maBgeblich und fuhrt zu einer vereinfachten sowie si-
cheren Handhabung fir den Anwender. Im Jahr 2002 folgt das ,Denta-
Port ZX", der nicht nur den Wurzelkanal misst, sondern durch den integ-
rierten Motor die Praparation erméglicht. Gefolgt von unserem DentaPort
ZX Set OTR, der mit der Optimum-Torque-Reverse-Funktion die Vorteile
der rotierenden, sowie der zyklisch reziproken Technologie vereint. Diese
Funktion bietet dem Anwender gréBtmagliche Sicherheit und erlaubt eine
prazise sowie einfache Anwendung.

Wagen Sie mit uns anlésslich des Firmenjubildums einen Zukunftsausblick:
Wo sehen Sie Morita in den ndchsten 100 Jahren?

Schon heute legen wir groBen Wert darauf, die sich wandelnde Zahnme-
dizin mit zukunftsorientierten Produkten zu unterstitzen. Wir sind stolz,
dass wir es durch die konsequente Optimierung unserer Entwicklungs-
und Herstellungsprozesse geschafft haben, dass sich viele Praxen Morita
heute leisten kénnen. Waren wir doch in den ersten Jahrzehnten noch der
Partner fiir hochrangige Universitaten und herausragende Praxen, sind wir
heute , in aller Munde”.

Wir liefern nicht nur echte Mehrwerte, wir liefern auch eine Qualitat,
die in der Finanzmarkt-getriebenen Welt oft leider nicht mehr maglich
ist. Mit unserem Innovationsanspruch haben wir im vergangenen Jahr-
hundert stets Lésungen prasentiert, die in der Zahnmedizin neue Ak-
zente setzen und die Lebensqualitdt der Patienten nachhaltig verbessern
konnten — genau dieses Ziel werden wir weiterhin verfolgen. Als Beispiel
sei unser vielseitiger Er:YAG-Laser AdvErL Evo genannt, der zahlreiche
Therapieoptionen bei parodontologischen,, implantologischen und oral-
chirurgischen Eingriffen eréffnet und unter anderem dem Anstieg paro-
dontaler Erkrankungen und periimplantaren Behandlungen erfolgreich
begegnet.

SchlieBlich wollen wir der Zahnarzteschaft hochwertige Losungen fur
ein effektives und nachhaltiges Arbeiten bieten, das den Therapieerfolg
und die Patientenzufriedenheit als wesentliche Ziele hat. Denn nur so
|asst sich eine vertrauensvolle Basis fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit
schaffen. Um es anders zu formulieren: GemaB unseres Mottos , Thin-
king ahead. Focused on life” haben wir schon heute die Innovationen im
Blick, die morgen die Lebensqualitdt von Behandlern und Patienten ver-
bessern.

== KONTAKT
J. Morita Europe GmbH
Justus-von-Liebig-StraBe 27a
63128 Dietzenbach
Telefon: 06074/836-0
Telefax: 06074/836-299
E-Mail: info@morita.de
Internet: www.morita.com/europe
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Renommierter Wettbewerb bei den Dentalisten in Cuxhaven

VOCO Dental Challenge 2016:
Junge Forscherinnen und Forscher
tiberzeugen mit innovativen
Losungsansatzen

Die 14. VOCO Dental Challenge in Cuxhaven wurde ihrem Namen erneut mehr als gerecht: Neun
junge Wissenschaftlerinnen und Wissenschaftler traten bei dem renommierten Forschungswettbe-
werb in einen anspruchsvollen Wettstreit. Es war eine wissenschaftliche Auseinandersetzung auf
héchstem Niveau: Die Teilnehmer verstanden es, ihre Themen anschaulich darzustellen und den Blick
auf spannende dentale Fragestellungen zu lenken. Im modernen Neubau der Dentalisten nutzten die
Zahnmediziner und Naturwissenschaftler die Gelegenheit, ihre Arbeiten einem exklusiven Fachkreis
zu prasentieren und Erfahrungen in der Diskussion zu sammeln.

VOCO DENTAL CHALLENGE 2016

w
(o]

Von der , All-in-one”-Silanisierung Uber die Belastbarkeit  ler, die die Dental Challenge-Teilnehmer mit kritischen
eines Provisorienmaterials bis hin zur Gegenuberstellung ~ Fragen herausforderten und ihnen damit die Moglichkeit
von Bulk Fill- und konventionellen Kompositen: Es wurde  gaben, unterschiedliche Facetten ihrer Forschungsarbeiten
eine beeindruckende Themenvielfalt aufgeboten, die so-  zu beleuchten wie auch gegebenenfalls zu verteidigen.
wohl Antworten auf komplexe Fragestellungen lieferte als

auch neue Fragen aufwarf, die eine nahere Betrachtung Nachwuchs starken

verlangen. Die Dental Challenge hat sich langst zum viel beachteten
Einige dieser Fragen warteten schon direkt im Anschluss  Forschungswettbewerb entwickelt, der schon fur viele
an den Vortrag: Dann galt es fur jeden Teilnehmer, sich der ~ Nachwuchs-Wissenschaftler auch ein AnstoB war, die ei-
unabhéngigen und hochkaratig besetzten Jury zu stellen.  genen Flhler noch starker in Richtung Forschung auszu-
Dieser gehorten in diesem Jahr Prof. Dr. Christian Apel  strecken.

(Universitat Aachen), Prof Dr.-Ing. Dr. Martin Rosentritt

(Universitat Regensburg) sowie Prof. (UH) Dr. Wolf-Dieter ~ Ebendies ist der Anspruch der VOCO Dental Challenge: Ei-
Muller (Charité Berlin) an. Drei renommierte Wissenschaft- ~ nen Beitrag zu leisten, um der nachsten Generation zahn-

Die drei Preistrégerinnen
der diesjahrigen VOCO
Dental Challenge zusam-
men mit VOCO-Geschéfts-
fuhrer Manfred Thomas
Plaumann (rechts), Dr.
Martin Danebrock (Wis-
senschaftlicher Service,
links) und der Jury.

DS 10/2016 www.dentalspiegel.de
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medizinischer und naturwissenschaftlicher Referenten den
Schritt in diese Richtung zu erleichtern. Die Férderung des
wissenschaftlichen Nachwuchses hat fir das mittelstan-
dische und inhabergefiihrte Dental-Unternehmen hohe
Prioritat. Deshalb hat VOCO bereits vor Uber einem Jahr-
zehnt eine Plattform geschaffen, auf der junge Akade-
miker mit dentalspezifischer Ausrichtung ihre Studiener-
gebnisse prasentieren konnen. Eine Erfahrung, die sicher
auch auf kunftige Vortrage — etwa auf wissenschaftlichen
Tagungen und Kongressen — vorbereitet.

Geschaftsfuhrer Manfred Thomas Plaumann formulierte
die Idee hinter dem Forschungswettbewerb so: ,Die For-
schungslandschaft braucht die Impulse und bisweilen auch
das Querdenken ihrer jungen Wissenschaftler. Die VOCO
Dental Challenge lenkt den Blick auf den Nachwuchs der
Branche.” Fur VOCO als Partner der Hochschulen sei es
wichtig, ,den Nachwuchs zu ermutigen, sein groBes Po-
tenzial auszuschopfen”. Plaumann freute sich besonders
Uber die hohen Teilnehmerzahlen und das herausragende
Engagement der Bewerber, die es in die Finalrunde ge-
schafft haben — spricht dies doch fur das Renommee der
Dental Challenge.

///" Wissenschaftliches Netzwerk

Die Dental Challenge erlaubt einen Blick auf den aktuellen
Forschungsstand, lasst Raum fir einen regen Gedanken-
austausch und ist nicht zuletzt ein passender Rahmen zum
Kntpfen wichtiger Kontakte. ,Fachliche Férderung, an-
spruchsvoller Wettbewerb und interessante Begegnungen
machen die Dental Challenge aus”, brachte es Dr. Martin
Danebrock, Leiter Wissenschaftlicher Service und Organi-
sator der Veranstaltung, auf den Punkt.

Platz 1 fiir Dr. Eva Maier (Erlangen-Niirnberg)

Aus dem sehr starken Teilnehmerfeld kurte die Jury drei
Teilnehmerinnen, die sowohl mit ihren Beitragen Uber-
zeugt hatten als auch mit ihrer souverdnen Beantwor-
tung manch hartnackiger Nachfragen der Jury. Den ersten
Platz belegte in diesem Jahr Dr. Eva Maier (Universitat
Erlangen-Nlrnberg), die mit ihrem Vortrag zum Thema
LAll-in-one”-Silanisierung — geht das?” die Jury und das
Auditorium beeindruckte.

Platz 2 fiir Dr. Marta Lungova (Géttingen)

Platz zwei ging an Dr. Marta Lungova (Universitat Got-
tingen). Sie Uberzeugte mit ihrem Beitrag zum Thema
.Functionalized hybrid silica nanoparticles in dental adhe-
sive: bioactivity and physiochemical properties”.

Platz 3 fiir Bettina HanBen (Leipzig)

Den dritten Platz sicherte sich Bettina HanBen (Universi-
tat Leipzig). Sie hatte sich erfolgreich der ,Bewertung von
Klasse-V-Kompositfullungen — klinisch und mit quantitati-
ver Randanalyse” gewidmet.

= KONTAKT

vYOocCo

OIE DEMTALISTEN

VOCO GmbH
Anton-Flettner-StraBe 1-3
27472 Cuxhaven

E-Mail: info@voco.de
Internet: www.voco.de
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3D-Druck auf der IDS (Internationale Dental-Schau) im Jahr 2017:

ein Einstieg in die Zukunft

Formgebung mit additiven
Verfahren - Flexibilitat

bei komplexen Strukturen -
In house-Fertigung und Outsourcing
- ein Schwerpunktthema

der IDS 2017

Das 3D-Druck-Verfahren hat sich seit den 1990er Jahren, als man erste Nichtedelmetall-
Gertste im 3D-Druck gefertigt hat, als modernes Herstellungsverfahren etabliert.

Heute stehen auch verschiedene Kunststoffe als Hochleistungswerkstoffe zur Verfligung.
Schon denken viele Anwender (iber Indikationserweiterungen und tber Investitionen in diese
Technologie nach — einen Uberblick verschafft die Internationale Dental-Schau (IDS),

Beim 3D-Druck handelt es sich um eine additive Ferti-
gungstechnik —im Gegensatz zu den subtraktiven Verfah-
ren, zum Beispiel zum computergestiitzten Frasen oder
Schleifen von Vollkeramik oder zum Zerspanen von NEM
oder Titan. Dennoch lassen sich viele Analogien entde-
cken und bei der Erwdgung eines eigenen Einstiegs in den
3D-Druck zurate ziehen.

/I In der Zahntechnik bekannt und bewahrt
Zunachst gilt es, sich bewusst zu machen, dass es sich
beim Additive Manufacturing um ein vertrautes Ver-
fahren handelt. Die Bestellung industriell im 3D-Druck
hergestellter zahntechnischer Objekte ist seit vielen Jah-
ren gangig. Unter anderem kennt man Selektives Laser-
schmelzen, SLM-Verfahren (,selective laser melting”),
Selektives Lasersintern (SLS), Direktes Metall-Lasersintern
(DMLS) oder Lasercusing: Dabei werden Kronen, Briicken
und Prothesenbasen (,digitale Modellgussbasen”) aus
NEM-Dentallegierungen gefertigt. Nichtedelmetallpulver-
Schichten werden aufgetragen und kurzzeitig mit hoher
Energie durch einen Laserstrahl an definierten Stellen auf-
geschmolzen. So entstehen nach einem Bauplan, der zum
Beispiel im CAD-Verfahren am Monitor festgelegt wurde,
zahntechnische Objekte von hoher Prazision.

Eine weitere schon recht vertraute 3D-Druck-Variante
stellt die Stereolithografie dar. Modelle, Schienen und
Bohrschablonen lassen sich damit fertigen. Das Prinzip
ahnelt dem Lasersintern, doch wahrend bei diesem das
schichtweise aufgetragene Material aufgeschmolzen
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21. bis 25. Marz 2017 in Koéln.

wird, kommt bei der Stereolithographie die Lichtpolyme-
risation von Kunststoff zum Zuge.

Um die Zukunft der 3D-Druck-Verfahren besser ein-
schatzen zu koénnen, lohnt ein Blick in die Anfange der
Zirkonoxid-Technologie. Zunéachst stellten groBe Indust-
riemaschinen zahntechnische Objekte her, und das Labor
konnte sie bei externen Dienstleistern bestellen. Spater
wurde auch die In-house-Fertigung attraktiv. So etab-
lierte sich ein Nebeneinander von Zentralherstellern, Ko-
operationslaboren, die fir andere Lohnfertigung betrie-
ben und dabei ihre eigenen Systeme besser auslasteten,
und Laboren mit rund um die Uhr laufender Eigenferti-
gung, die gegebenenfalls zusatzlich Teile der Produktion
auslagerten.

Zurzeit stellt sich nun fur so manches Labor die Frage
nach der optimalen Nutzung des 3D-Drucks: Bohrscha-
blonen, verschiedene Schienen, zahntechnische Modelle,
individuelle Abformloffel und Kunststoff-GieBgeruste fir
den Metallguss durften die haufigsten Indikationen dar-
stellen. Ob sie bei einem externen Dienstleister geordert
oder im eigenen Betrieb gefertigt werden, entscheidet
sich nach der Menge der zu erwartenden Auftrdge und
nach der von Kunden geforderten Schnelligkeit, wobei
die Eigenfertigung prinzipiell die Sofort-Herstellung er-
maglicht. Welche Technologien zur Verfigung stehen
und wie man in sie investiert, zeigt die IDS 2017 — und
erleichtert damit eine individuelle betriebswirtschaftliche
Kalkulation.



Die erweiterte Palette der Druckverfahren Neben den be-
reits erwdhnten Verfahren erweisen sich unter anderem
die so genannte Multi-Jet-Technologie (Detailarbeit bis
auf 16 Mikron genau), das Schmelzschichten (Fused De-
position Modeling, FDM; Fused Filament Fabrication, FFF)
und das Maskenbelichtungsverfahren als interessant. Die
Multi-Jet-Technologie funktioniert nach dem ,Tinten-
strahldrucker-Prinzip”. Zum Beispiel werden (fast) zweidi-
mensionale Pulverschichten ausgewalzt und dann mit Bin-
demittel bedruckt — genau an den Stellen, die nach dem
Bauplan (= virtuelle Modellation) zum betreffenden zahn-
technischen Objekt gehéren; das nicht gebundene Pulver
lasst sich einfach entfernen. Als Material kommen Glas-
oder Metallpulver in Frage, wobei sich auf dem Stand der
Technik allerdings nur das Metallpulver fur die Herstellung
massiver Objekte eignet, denn dafir mussen nach dem
Drucken ein Sinter- und, zwecks Auffillen der entstan-
denen Hohlrdume, ein Infiltrierschritt erfolgen. Alternativ
dazu druckt man (wiederum fast) zweidimensionale Pho-
topolymere gemaB dem Bauplan auf und hartet es aus,
so dass auch hier Schicht fur Schicht das Objekt entsteht.

Beim Schmelzschichten extrudiert man zum Beispiel
Formwachse oder Kunststoffe aus einer Dise oder man
tropft das Material auf, wonach es sich beim Abkuhlen
verfestigt — die nachste Schicht kann folgen. Die Mas-
kenbelichtung schlieBlich funktioniert ahnlich wie die be-
kannten stereolithographischen Verfahren. Der entschei-
dende Unterschied: Statt eines Lasers wird der Kunststoff
mit Hilfe einer UV-LED-Lampe ausgehartet.

Druck von zahnfarbenen Table-tops und Provisorien Eine
der groBen Hoffnungen des dentalen 3D-Drucks ruht auf
farblich optimierten Werkstoffen, zum Beispiel von Hoch-
leistungskunststoffen. Die Erfahrung mit den subtraktiven
Verfahren hat es gezeigt: Zirkonoxid hat man zunachst
nur verblendet eingesetzt. Neuere Varianten mit héherer
Transluzenz dagegen werden auch monolithisch verwen-
det.

Wenn schon heute komplette Totalprothesen digital in
einem Arbeitsschritt im Labor gefertigt werden und sich
dadurch die zeitaufwendige Prozedur fur den Patienten
auf zwei Zahnarztsitzungen reduziert: warum nicht in
Kirze gedruckte Table-tops und Provisorien? Fallbeispie-
le zeigen bereits jetzt: Eine implantatgetragene Oberkie-
fertotalprothese kann durchaus im 3D-Druck aus PEEK
(Polyetheretherketon) gefertigt werden, und Kunststoff-
Verblendschalen verleihen ihr eine ansprechende Asthe-
tik. Zu den GerUstwerkstoffen der Zukunft konnte auch
PEKK (Polyetherketonketon) gehoren, insbesondere weil
es in Kombination mit einem Verblendkomposit ahnliche
Eigenschaften aufweist wie verblendetes Zirkonoxid.

Digitale Workflows machen 3D-Druck zusatzlich attrak-
tiv Neben neuen Materialien bewirkt die Moglichkeit zur
Einbindung in die digitalen Welten einen Schub. Zum
Beispiel durfte mit einer weiteren Verbreitung von Intra-
oralscannern der 3D-Druck zahntechnischer Modelle zu
einer oft genutzten Option werden.

.Der 3D-Druck birgt noch ungeahntes Potenzial“, ist Dr.
Martin Rickert, Vorstadsvorsitzender des Verbandes der
Deutschen Dental-Industrie e.V. (VDDI) Uberzeugt. ,Dies
betrifft auch die engere Zusammenarbeit von Zahnarzt
und Zahntechniker, die durch die gemeinsame Arbeit in
digitalen Workflows gefordert wird. Ein Beispiel stellt das
Backward-planning in der Implantologie dar, wofur der
3D-Druck mit der laborseitigen Herstellung von Bohrscha-
blonen im Detail eine konkrete zusatzliche Option schafft.
Auf der Internationalen Dental-Schau in KéIn lassen sich
die Chancen dieser modernen Fertigungstechnologie
hautnah erleben — mit Innovationen zum Anfassen und
im direkten Kontakt zu den jeweiligen Herstellern.”

Die IDS (Internationale Dental-Schau) findet alle zwei Jah-
re in Koln statt und wird veranstaltet von der GFDI Ge-
sellschaft zur Foérderung der Dental-Industrie mbH, dem
Wirtschaftsunternehmen des Verbandes der Deutschen
Dental-Industrie e.V. (VDDI). Durchgefihrt wird sie von
der Koelnmesse GmbH, Kaln.

== KONTAKT
VDDl e.V. koelnmesse GmbH
Aachener Str. 1053-1055 Messeplatz 1
50858 Koln 50679 Koln

www.vddi.de www.koelnmesse.de
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Tipps fur die Zahnpflege bei Pflegebeddrftigen

und Menschen mit Behinderung

BZAK und ZQP veréffentlichen
10 Kurzfilme, die vor allem
pflegende Angehorige bei

der Mundpflege unterstiitzen

sollen

Griffverstarkung fur die Zahnblrste, Dreikopfzahnburste oder Mundschleimhaut befeuchten —
es gibt zahlreiche wichtige Hinweise, die helfen, die Mundgesundheit von Hochbetagten,
Pflegebedrftigen und Menschen mit Behinderung zu erhalten.

1,3 Millionen und damit etwa die
Halfte der pflegebedurftigen Men-

BUNMDESZAHNARZTEKAMMER =
H——

bewaltigen.  Unsere
Erklarvideos ermoglichen

"

schen werden in Deutschland im
eigenen Zuhause ausschlieBlich von
Familienangehorigen oder nahestehenden Personen ge-
pflegt — ohne professionelle Unterstitzung. Vor diesem
Hintergrund haben die Bundeszahnirztekammer (BZAK)
und das Zentrum fir Qualitat in der Pflege (ZQP) gemein-
sam die wichtigsten Hinweise zur Mund- und Zahnpflege
in zehn Kurzfilmen zusammengefasst, die heute erstmalig
auf YouTube zur Verfligung stehen.

.Mundgesundheit ist wichtig fir die Lebensqualitat. Spre-
chen, Schmecken, Essen sind oft eingeschrankt, wenn
z.B. Druckstellen im Mund Schmerzen verursachen” er-
klart, der Vizeprasident der BZAK, Prof. Dr. Dietmar Oe-
sterreich. , Erkrankungen im Mund kénnen auBerdem
negative Auswirkungen auf die allgemeine Gesundheit
haben, so zum Beispiel Ernahrungsmangel und Infektan-
falligkeit, aber auch die Verschlechterung eines Diabetes
oder die Erhéhung des Schlaganfallrisikos. Bestimmte
Medikamente, wie zum Beispiel Blutdruckmittel, kénnen
andererseits Probleme im Mund verstdrken. Deshalb ist
Pravention wichtig.”

.Die tagliche Zahnpflege ist ein zentraler Beitrag zur Er-
haltung und Steigerung der Lebensqualitat pflegebedurf-
tiger Menschen. Doch gerade in der hauslichen Versor-
gung ware dies ohne die familiale Unterstltzung nicht
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pflegenden Angehdrigen
einen schnellen Zugriff auf
die notwendigen Informationen, um Schritt fur Schritt die
richtige Zahn- und Prothesenreinigung durchfuhren zu
kénnen”, sagt Dr. Ralf Suhr, Vorstandsvorsitzender des
ZQP.

Die zehn Kurzfilme finden Sie hier:
www.youtube.com/channel/
UCwWmGBPNN7xOxFbtrnzN86aw

KONTAKT (= 8
Bundeszahnarztekammer E E
Arbeitsgemeinschaft der Deutschen '-:
Zahnarztekammern e.V. (BZAK)

Chausseestrasse 13 E

10115 Berlin

Telefon: 030/400 05-0

Telefax: 030/400 05-200

E-Mail: info@bzaek.de

Internet: www.bzaek.de
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Der Natur so nah: Zahnfarbene Restauration mit naturlicher Charakterisierung

Admira Fusion (Universal-
Fiillungsmaterial) trifft FinalTouch
(Charakterisierungsfarbe)

Wer Admira Fusion (VOCO) bei einer Restauration einsetzt,
setzt auf ein qualitativ herausragendes Fullungsmaterial.
Das weltweit erste rein keramisch basierte Nanohybrid-OR-
MOCER Material besticht durch seine exzellente Biokom-
patibilitat (keine klassischen Monomere!), sein einfaches
Handling (kein Kleben am Instrument!) und seine leichte
Farbanpassung. Admira Fusion gibt es in der klassischen
stopfbaren Variante, als Fast-Track-Material fur das Legen
bis zu 4 mm starker Inkremente (Admira Fusion x-tra) so-
wie als flieBfahiges Material (Admira Fusion Flow). Mit
jeder Variante gelingt Ihnen eine stabile und hochastheti-
sche Restauration.

Wer seine Resultate noch starker charakterisieren und ih-
nen ein noch nattrlicheres Finish verleihen mochte, hat
jetzt mit FinalTouch von VOCO das ideale Material zur
Hand. FinalTouch ist ein lichthartendes Composite zur indi-
viduellen Farbcharakterisierung von direkten und indirek-
ten Composite-Restaurationen sowie zur Abdeckung von
Verfarbungen der Zahnhartsubstanz. Mit FinalTouch, das
in funf Farben (weiB, blau, gelb, orange und braun) erhalt-
lich ist, lassen sich individuelle Merkmale wie etwa Fissuren
oder White Spots naturgetreu nachempfinden und Res-
taurationen auf diese Weise bis ins Detail perfektionieren.
Auch die Akzentuierung von Hockern und Wiulsten, die
Nachahmung von transluzenten Schmelzarealen und opa-
leszenten Bereichen, die Betonung des Dentinkerns sowie
die Nachahmung von Verfarbungen des Zahnhalsbereiches
oder von Schmelzrissen sind mit FinalTouch méglich. Damit
bietet FinalTouch die perfekte Erganzung zu VOCO-Com-
posites wie etwa GrandioSO, Amaris oder Admira Fusion.

FinalTouch, das neue Charakterisierungsmaterial
von VOCO, verleiht Admira Fusion-Fillungen
l das i-Tupfelchen.

S i
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Abb. 1: Ausgangssituation. Abb. 2: Aufbau der lingualen
Hécker mit Admira Fusion x-tra

(VOCO).

Abb. 3: Aufbringen des Charak-
terisierungsmaterials FinalTouch
(VOCO) im Farbton braun nach
vollstédndiger Aushdrtung aller
bukkalen Lamellen.

Abb. 4: Die braune Farbung
sorgt fir ein natirliches
Erscheinungsbild.

Abb. 5: Situation nach der
Applikation von Hypomineralisa-
tionsdetails auf den Dreiecks-
wiilsten mit FinalTouch weiB3.

Abb. 6: Endergebnis mit voll-
standiger &sthetischer
Eingliederung.

Klinische Fotos:
Dr. Clarence Tam, Neuseeland

== KONTAKT E_ E.

A"/ >

VOCO GmbH
Anton-Flettner-StraBe 1-3
27472 Cuxhaven

E-Mail: info@voco.de
Internet: www.voco.de




Instrumentenstander

selbst designen!

Welche Eigenschaften verbindet der Zahnarzt zuerst mit einem Instrumentenstander?
Ubersichtlichkeit, einfache Reinigung, Desinfektion und Sterilisation und eine lange Haltbar-
keit. Zu diesen Qualitatskriterien kommt bei Komet ein praktischer Aspekt hinzu: die groBe

Vielfalt, die in jedem Fall die unverwechselbaren Winsche der Praxis treffen.

Abb. 1:
Indlividuelle Belaserung mdéglich.

Oralchirurgen benotigen andere Instrumentenstander als
allgemein tatige Kollegen, Kliniken arbeiten mit anderen
Umféngen als Praxiszahnarzte. Wéhrend fruher auf gro-
Ben Instrumentenstandern 30 und mehr Instrumente Platz
fanden (die allesamt wieder aufbereitet werden mussten,
weil moglicherweise Aerosol-belastet) hat Komet den
Trend hin zu kleineren, hoch individuellen Sets losgetreten.
Ein breites Angebot an Instrumentenstandern erlaubt nun
ein vernunftiges Abwadgen zwischen Wirtschaftlichkeit
und Sicherheit: groB, klein, hoch, tief, fur die Prophylaxe,
die Endodontie, fir Schallspitzen und vieles mehr.

KONTAKT

Komet Dental

Gebr. Brasseler GmbH & Co KG
Trophagener Weg 25 -

32657 Lemgo E

Telefon: 05261/701-700 k' )
Telefax: 05261/701-289

E-Mail: info@kometdental.de

Internet: www.kometdental.de

Hoch individualisierbar

Alle Instrumentenstander von Komet bestehen aus rost-
freiem Edelstahl oder thermostabilen Kunststoffen. Es gibt
keine Vertribungen oder Kontakterosionen, die glanzen-
de Asthetik bleibt erhalten. Die Instrumentenstidnder aus
Edelstahl sind mit Silikonstopfen ausgestattet, die einen
sicheren Transport gewahrleisten und durch sieben Stop-
fen-Farben individuell bestlickbar sind. AuBerdem ist eine
individualisierte Belaserung maoglich: ein Schriftzug am In-
nenteil und der StanderauBenflache macht sie unverwech-
selbar und zu Unikaten fur die Praxis. In einem Bestellfor-
mular kédnnen samtliche Gestaltungswiinsche angegeben
und nach Lemgo transferiert werden.

Komet Edelstahlstander unterstiitzen also eine rationale,
leicht dokumentierbare und schlussendlich wirtschaftliche
Praxisorganisation. Ach ja, und schon fir das Auge sind
sie auch.

Instrumentenmanagement-Broschiire
Die Instrumentenstander sind Teil des Instrumentenma-
nagement-Konzepts von Komet. Da ist die kostenlose
Broschiire zum Instrumenten-Management von Komet
geradezu ein Glucksgriff. Darin werden Aufbereitung
und Aufbewahrung von zahnarztlichen Instrumenten
auf 20 Seiten anschaulich prasen-
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Abb. 2:
Instrumenten-
management
auf einen Blick

tiert. Die Seiten fassen zusammen,
was hygienisch korrekt aufgestellte
Praxen bendétigen — von der prak-
tischen  Herstellerinformation  bis
hin zum Spuladapter. Die diversen
Hilfestellungen von Komet werden
darin in sechs Kapiteln Ubersicht-
lich dargestellt. Die Broschire kann
Uber den persénlichen Fachberater
oder direkt aus Lemgo angefordert
werden. Grundsatzlich lasst Komet
seine Kunden also nie mit dem Pro-
dukt allein: Es ist immer an wertvol-
le Zusatzinformationen geknUpft.
VAuch auf der Homepage kénnen
weiterfihrende Informationen Uber
die 3500 Qualitatsprodukte abgeru- i

fen werden - von der korrekten An- ﬁ
wendung, bis hin zur Reinigung und

=)

ERE

Abrechnung.
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Darr Dental bringt Dampfsterilisator-Technik
einer neuen Ara in die zahnarztliche Praxis

Der Hygoclave 90
mit DuraSteam Technologie

Weithin schatzt man die Produkte der Dirr System-Hygiene zur Reinigung und Desinfektion von
Handen, Flachen, Instrumenten und Spezialbereichen, etwa den Klassiker Orotol fur Sauganla-
gen. Diese entwickelt und produziert das Unternehmen selbst, ebenso wie Dental-Kompresso-

ren, und steht damit seit tber 75 Jahren fir Spitzentechnologie im Bau von medizintechnischen
Geréten. Ein neues aus dem Hause Durr Dental schlieBt nun die Hygienekette fir zahnarztliche

Instrumente: der Dampfsterilisator Hygoclave 90 mit DuraSteam Technologie.

Zahnarztliche Instrumente durchlaufen nach der An-
wendung eine ganze Kette von HygienemaBnahmen
zur Aufbereitung fir die nachste Behandlung. Haufig
wird zunéachst in einem Tauchbad manuell gereinigt und
desinfiziert (z.B. Instrumentendesinfektion ID 213, Bohr-
erdesinfektion ID 220). Alternativ dazu kann auch ein
Hochleistungs-Ultraschall-System zum Einsatz kommen
(Hygosonic). Zur schnellen, normgerechten Sterilverpa-
ckung von Instrumenten hat sich ein Durchlaufsiegelgerat
bewahrt (Hygopac Plus). Mit einem praktischen Etikettier-
system (Hygoprint) erfolgt im Handumdrehen eine rasche
und einfache Dokumentation des Sterilisationsprozesses.
Der Sterilisator Hygoclave 90 schlieBt nun die Hygieneket-
te. Unter Verwendung der aufeinander abgestimmten
Produkte der Durr System-Hygiene kann das Praxisteam
jetzt den gesamten Kreislauf fur zahnarztliche Instrumen-
te abdecken.

Ein besonderes Plus des Hygoclave 90 stellt das Zusam-
menspiel der verbauten Komponenten als DuraSteam
Technologie dar. Zum einen wird bei vielen marktibli-
chen Geraten ein Mix aus unterschiedlichen Materialien
verwendet: Ventile aus

kupfer-, zink- und ni-

ckelhaltigen Legierun-

A gen (,Rotguss” oder
E .Gelbguss”), ein Edel-

stahltank und Tabletts

aus Aluminium. Dabei
ist es fur die Dampfs-
terilisation das Beste,
wenn alle relevanten
Komponenten aus
V4AEdelstahl  beste-
hen. So wird es haufig
fur die Aufbereitung in
GroBkliniken und vor
allem im Pharmabe-
reich verlangt, da eine
Verschleppung von
Materialbestandteilen
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vermieden und das Instrumentarium optimal geschitzt
werden muss. Mit dem Hygoclave 90 bringt Durr Dental
diese Spitzentechnik in die Zahnarztpraxis.

Ein weiterer entscheidender Vorteil der neuen Technolo-
gie ist das so mdégliche Thermo- und Wartungs-Konzept
auf Basis einer Heatpipe und direkt verschweiBten An-
bauelementen. Das Verfahren der Heatpipe kommt unter
anderem bei der Kihlung empfindlicher Elektronik zum
Einsatz. Beim Hygoclave 90 sorgt es durch den effizien-
ten Warmetransport fir das nétige Durchheizen. Dabei
erzeugt der Dampfgenerator im unteren Teil des Geréts
einerseits den Dampf fir die Sterilisation und beheizt
gleichzeitig die dartberliegende Sterilisierkammer und die
angeschweiten Komponenten.

Die Abteilung Forschung und Entwicklung hat auf der Ba-
sis eines ausgesprochen technikorientierten Konzepts den
neuen Sterilisator auf Zuverldssigkeit und Langlebigkeit
ausgelegt, und er bietet dartber hinaus dem Team alle
Vorztige der Komfortklasse.

Der Hygoclave 90 weil3 durch seine Bedienung von au-
Ben wie durch seine inneren Werte zu Uberzeugen. So er-
maglicht er unter anderem eine innovative und einfache
Chargenfreigabe und -protokollierung. Zudem kann der
Sterilisator mit drei Containern (65 mm) beladen werden
und bietet so Platz fir bis zu 10 kg Beladung. Der neue
Sterilisator ist ab Herbst 2016 Uber den Dentalhandel ver-
fugbar.

KONTAKT

DURR Dental AG

Hopfigheimer StraBe 17

74321 Bieitgheim-Bissingen
Telefon: 07142/705-0

Telefax: 07142/705-500

E-Mail: info@duerr.de

Internet: www.duerrdental.com
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Holen Sie sich eine Neue in die Praxis:

KaVo Einheit jetzt zum
Vorteilspreis tauschen!

Sagen Sie jetzt ,Ja" zur Praxismodemisierung und zu einer neuen KaVo ESTETICA E70/E80
Vision. Schicken Sie gleichzeitig lhre alte Behandlungseinheit in den wohlverdienten Ruhestand
und sichern Sie sich so im Rahmen der aktuellen KaVo Good Bye//Good Buy Aktion*
einen attraktiven Listenpreisvorteil in Héhe von bis zu 8.000 €.

Die KaVo ESTETICA E70/E80 Vision ist die perfekte Einheit
fur Ihre Praxismodernisierung. Sie verflgt tber ein komplett
neuartiges Behandlungskonzept, das alles bietet, was Sie
sich wiinschen: Einfachste Bedienung, reibungslose Abldu-
fe, moderne Patientenkommunikation, Zugriff auf Patien-
tendaten und automatisierte Hygieneprozesse.

Mit dem sensitiven Touchdisplay und der selbsterklarenden
Bedienlogik, die einen direkten Zugriff auf alle wichtigen
Funktionen ermdglicht, steuern Sie die Einheit so intuitiv
und schnell wie nie zuvor. Integrierte Losungen fur Chirurgie
(E80 Vision) und Endodontie (E70/E80 Vision), mit nahezu
uneingeschrankten Funktionen direkt an der Einheit, bieten
Ihnen noch mehr Behandlungskomfort. Das ergonomische
Konzept der E70/E80 Vision mit Schwebestuhl liefert per-
fekte Voraussetzungen fur naturliche, intuitive Bewegungs-
ablaufe und wurde mit dem Gutesiegel des Vereins Aktion
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Gesunder Ricken (AGR) ausgezeichnet. Der groBe Freiraum
unter dem Patientenstuhl und die variabel einstellbare Hohe
bieten alle Moglichkeiten fur ein gesundes und entspanntes
Arbeiten. Auch lhre Patienten profitieren vom Komfort und
liegen selbst bei einem Kdrpergewicht von bis zu 180 kg
sicher und bequem.

Um das Thema Hygiene kiimmern sich bei der ESTETICA
E70/E80 Vision das integrierte Hygiene-Center und die au-
tomatisierten Reinigungsprogramme. Manuelle, zeitintensi-
ve Tatigkeiten werden so auf ein Minimum reduziert. So-
wohl Reinigungs- als auch Instrumentenschlduche kénnen
am Hygiene-Center ohne grofen Aufwand angeschlossen
werden. Die automatisierte Reinigungsfunktion mit vier
Programmen garantiert eine zuverldssige Hygiene.

Die Systemsoftware CONEXIO ist nahtlos in die Bedien-
philosophie der ESTETICA E70/80 Vision eingebunden. Der
Zugriff auf die Patientenakte und der Bildaufruf sind so-
wohl tber den FuBanlasser als auch tber das Touchdisplay
des Arztelementes moglich. Alle Daten fur die Patienten-
kommunikation sind damit einfach und schnell direkt an
der Einheit verfigbar. Neu erhobene Daten werden auto-
matisch der Patientenakte zugeordnet, jede Befundung
wird protokolliert und gespeichert — fur eine ltckenlose
Befundungshistorie. Gleichzeitig ermdglicht CONEXIO auf
einfachem Weg die Installation zusatzlicher KaVo Gerate.

Uberzeugen Sie sich selbst vom bahnbrechenden Kom-
fort der ESTETICA E70/E80 Vision, dem besten KaVo
Behandlungskonzept aller Zeiten und profitieren Sie jetzt
im Rahmen der Goodbye//Goodbuy Aktion*' von einem
unschlagbaren Preis.

KONTAKT

KaVo Dental GmbH
Bismarckring 39

88400 Biberach / Riss
Telefon: 07351/56-0
Telefon: 07351/56-1488
E-Mail: info@kavo.com
Internet: www.kavo.com

1 Details und AGBs unter http://go.kavo.com/de/goodbuy
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50 Jahre Aminfluorid -

50 Jahre Prophylaxe

JETZT ABONNIEREN UND SPAREN!

O Ja, ich abonniere den dental:spiegel fur 1 Jahr
Praxis zum Vorteilspreis von € 40,50 inkl. MwSt. und Versand-
kosten. Das Abonnement verldngert sich automatisch
um ein weiteres Jahr, wenn es nicht 6 Wochen vor Ab-
Name lauf des Bezugszeitraums schriftlich gekindigt wird
(abonnement@franzmedien.com).

Vorname
StraBe Datum
PLZ, Ort Unterschrift

Widerrufsbelehrung: Diesen Aboauftrag kann ich — ohne Begriindung — binnen 14 Tagen ab Bestelldatum beim dental:spiegel, MaistralBe 45, 80337 Mnchen schriftlich widerrufen.
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Start-up macht Lichtgestaltung
mit Design und Kopfchen

Wandel bietet immer den Nahrboden fir innovative Ideen. Vor dem Hintergrund des Healing-
Environments machen Kélner Kreativkopfe aus normalen Kliniken Orte zum Traumen.
lhre lllusionen wirken dabei genesungsférdemnd auf den Patienten.

ReiBende Kopfschmerzen, stechende Zahnprobleme, chro-
nisches Ruckenleiden — trotz starker Beschwerden schieben
viele Betroffene den Arztbesuch so lange vor sich her, bis er
unvermeidbar wird. Grund dafur ist haufig die Furcht vor
der Diagnose, gepaart mit dem beklemmenden Gefuhl,
dass einen so haufig beim Betreten medizinischer Einrich-
tungen Uberkommt. Diese verspriihen oft einen ganz ei-
genen Charme: Kalte, dunkle Behandlungszimmer und kli-
scheehafte Gemalde laden nicht gerade zum Verweilen ein.

Einen patientenorientierten Ansatz schlagt die Medizinso-
ziologin Dr. Melanie Neumann mit folgender Begriindung
vor: ,Wir wissen mittlerweile, dass eine gute menschli-
che Betreuung und eine positive Krankenhausgestaltung
erheblichen Einfluss auf die Patientengenesung haben”.
Dieses neue Bewusstsein wird Uber den Begriff Healing-
Environment definiert. Dabei steht das psychische Wohlbe-
finden des Erkrankten im Zentrum aller klinischen Ablaufe.
Das Paradigma ist immer starker mit dem architektonischen
Ansatz des Biophilic-Designs verwoben. Dabei werden Ele-
mente der Natur moglichst realistisch in die Raumgestal-
tung integriert. Ziel ist es, eine harmonische Atmosphare
zwischen Mensch, Natur und rdumlicher Umgebung zu
kreieren. Die Auswirkungen dieser beiden Konzepte zei-
gen sich in beeindruckenden Studienergebnissen: Viele
Patienten schlafen besser, benttigen weniger Schmerzmit-
tel, entwickeln seltener eine Depression und kénnen die
Einrichtung oftmals sogar friiher verlassen.
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Architektonisches Design zur Forderung der Genesung —
Mit diesem Ziel vor Augen eroberten in den letzten Jah-
ren neue Innovationen den Markt. Als besonders kreativ
tat sich das Start-up LumiSky aus KéIn hervor. Ohne die
Notwendigkeit groBer baulicher VormaBnahmen erschaf-
fen sie tauschend echte lllusionen der realen Umgebung:
Die Decke verwandelt sich in einen blauen Himmel mit
zarten Wolken und die kahle Wand erméglicht plotzlich
einen Blick Uber die Reling auf das Meer. Diesen Fenstern
zur AuBenwelt liegt ein ebenso raffiniertes, wie einfach
umsetzbares Prinzip zugrunde: Die Motive werden in spe-
zielle Panels gefasst, mit LEDs hinterleuchtet und muhelos
an Wand oder Decke montiert. Die jungen Griinder legen
dabei groBen Wert auf Flexibilitat, um auch die ausgefal-
lensten Winsche zu erfillen.

In zahlreichen Kliniken kénnen die LumiSky-Installationen
mittlerweile bestaunt werden. Aufgrund der Motive und
der nahezu perfekten Nachempfindung des Tageslichts
regiert der menschliche Organismus so, als sei er in der
echten Natur. Die lllusionen verleinen beengenden Rau-
men Weite und lenken die Patienten von der Behandlung
ab. Gleichzeitig wirken sie beruhigend und schmerzlin-
dernd, was gerade die Untersuchung von Angstpatienten
erleichtert.

Dipl. jur. Nick Akinci, Geschaftsfiihrer von LumiSky erklart:
,Ich bin froh und stolz, dass die Menschen das riesen Po-
tenzial unserer Systeme erkennen. Gerade fur Kranke, die
tagelange nur liegend an die Decke schauen, bieten wir
eine ganz neue und vor allem erschwingliche Raum- und
Lebensqualitat.” In naher Zukunft werde man aufgrund
der positiven Resonanz eine neue Produktlinie vorstellen.
Auf die Frage, was das sein werde, verrat Akinci mit einem
Schmunzeln: , Der Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt!”

== KONTAKT
LumiSky GmbH E I E
Aachener StraBe 49 0
50674 Koin :.:

Telefon: 0221/25 92 91 39
E-Mail: info@lumisky.de
Internet: www.LumiSky.de




Implantatversorgung mit CEREC:
TiBase fiir mehr Implantatsysteme

Asthetik, Qualitat und vor allem weniger Behandlungen — dank CEREC konnen diese Patien-
tenwinsche jetzt auf zuverlassige und moderne Art und Weise erfillt werden. Das Angebot an
CEREC-TiBase wurde fir mehrere wichtige Implantatsysteme, einschlieBlich der Systeme von

Auf dem 25. wissenschaftlichen Jahreskongress der Euro-
pean Association of Osseointegration (EAO) in Paris stellt
Dentsply Sirona das erweiterte Angebot der CEREC-TiBase
vor: Diese ermdglichen es, dass mit den entsprechenden
Scanposts kundenspezifische Hybridabutments und/oder
verschraubte Kronen in einer einzigen Behandlung ange-
fertigt werden.

Mit den neuen TiBase deckt CEREC jetzt weitere Implan-
tatsysteme ab, insbesondere die Systeme von Dentsply
Sirona Implants mit ANKYLOS® & ASTRA TECH Implant
System EV®, die bislang noch nicht zum CEREC-Portfolio
gehorten. Dafiir sowie fur BioHorizons (Innenverbindung)
und Osstem TS wurden TiBase und Scanposts eingefihrt:
,Dank dieser neuen CEREC-TiBase kann der Zahnarzt seine
Patienten nicht nur in einer einzigen Sitzung behandeln,
sondern idealerweise sogar mit einem Workflow aus ei-
ner Hand”, erklart Roddy MaclLeod, Group Vice President
CAD/CAM bei Dentsply Sirona. ,Der Vorteil dabei ist, dass
der Patient weniger Behandlungen und der Zahnarzt weni-
ger Lieferanten benétigt.”

Dentsply Sirona Implants, erweitert.

Eine Basis fiir viele

CEREC-Restaurationen
TiBase bilden die Basis fur individuelle zweiteilige Abut-
ments. Diese bieten vielseitige Einsatzmoglichkeiten: So
ist die CEREC-TiBase als Teil eines Hybridabutments eine
Alternative zu einer Vielzahl von Standardabutments, die
sich durch Gingivahohen, -langen und Abwinkelungen un-
terscheiden. Hybridabutments mit TiBase lassen sich als di-
rektverschraubte Krone, als Provisorium und als individuel-
les Heilungsabutment verwenden. Sie kénnen direkt in der
zahnarztlichen Praxis bearbeitet und eingesetzt werden.
Zusétzlich bieten sie dem Zahnarzt den Vorteil der freien
Materialwahl fur das Abutment, das mit CEREC hergestellt
werden soll. Hybridabutments mit einer Mesostruktur aus
Zirkonoxid gewahrleisten im Vergleich zu Titanabutments
eine bessere Anlagerung an die Gingiva und verbesserte
asthetische Eigenschaften. Neben Zirkonoxid kénnen auch
andere Materialien der CEREC-Materialpartner verwendet
werden, z.B. IPS e.max von Ivoclar Vivadent.

Live-Vorfiihrung auf dem

Messestand
Dentsply Sirona wird auf der Jahrestagung EAO mit einem
gemeinsamen Messestand von Implants und CAD/CAM
vertreten sein. Somit besteht fur Zahnéarzte, Wissenschaft-
ler und andere Experten der Dentalbranche die Moglich-
keit, sich direkt Uber das erweiterte Produktspektrum zu
informieren und dieses in Vorfiihrungen live zu erleben.

Fur die neuen TiBase ist die CEREC-Softwareversion 4.4.4
erforderlich, die in Kiirze erhaltlich sein wird.

KONTAKT

Dentsply Sirona

Sirona StraBe 1

A-5071 Wals bei Salzburg

Telefon: 0662/24 50-0

Telefax: 0662/24 50-540

E-Mail: contact@dentsplysirona.com
Internet: www.dentsplysirona.com/de
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Praxisausstattung: High-Tech mit Wohlfuhlklima /
Ergonomie und Worklflow in modernen Behandlungskonzepten

stowesT Zahnbehandlung mit Komfort

Etwa 90 Prozent aller Zahnérzte leiden im Laufe ihres Berufslebens an Schmerzen im Na-
cken-, Schulter- und Wirbelsaulenbereich. Bis zu 7,55 Prozent missen sich sogar der Berufs-
unféhigkeit stellen — ein enormer Risikofaktor in der von Selbststandigkeit gepragten Branche.

Somit ist es kein Wunder, dass der Komfort in den Behandlungszimmern immer mehr in den
Fokus ruckt. Gleichzeitig werden auch die Patienten anspruchsvoller: sie vergleichen, wollen
sich fachlich und menschlich gut aufgehoben ftihlen — die Zahnarztpraxis erhélt ein Ambiente
der Entspannung und Erholung. Dies beginnt bei der Wandfarbe sowie dem Interieur Design
und endet bei ergonomischen Behandlungsstuhlen, deren Hard- und Softwarekomponenten
sich nahtlos in den digitalen Workflow einfligen. Waren vor etwa 150 Jahren noch samtene

Holzstthle mit einem Flaschenzug zur Hohenregulierung das MaB aller Dinge, gilt es heute
sowohl fiir Patienten als auch Arzte die Behandlung so angenehm wie maglich zu gestalten.

Den technologischen Fortschritt erlebbar machen — das ha-
ben sich die Fachdental-Messen in Leipzig und Stuttgart zur
Aufgabe gemacht. Mehr als 230 Aussteller prasentieren so-
wohl vom 23. bis 24. September 2016 in Leipzig, als auch
vom 21. bis 22. Oktober 2016 in Stuttgart ihre Produktneu-
heiten und Branchentrends rund um die Zahngesundheit.
Insgesamt erwartet die Messe Stuttgart Uber 11.000 Zahn-
arzte, Zahntechniker, Laborbesitzer und zahnmedizinische
Fachangestellte zu den beiden Veranstaltungen.

Mit Konzept zum Erfolg
Mit der Praxisgrindung gilt es, ein klar definiertes, indi-
viduelles Praxiskonzept als Leitfaden zu entwickeln, um
auch langfristig erfolgreich zu sein. Dies kostet viel Zeit,
um Informationen einzuholen und fundierte Entscheidun-
gen zu treffen. Das ganzheitliche Praxiskonzept fangt mit
gesetzlichen Vorgaben wie den RKI-Richtlinien und DIN-
Normen an, geht Uber die Planung der Raumlichkeiten
inklusive der Farbauswahl, die sich in vielen Details und
im Interieur der Praxis widerspiegeln, und endet bei den
Behandlungswerkzeugen und -instrumenten. Lichtplaner
und Architekten unterstiitzen bei der oprimalen Kunden-
ausrichtung. Mit Liebe zum Detail wird der oft sterilen,
kihlen Atmosphare einer klassischen Zahnarztpraxis ein
Wellnesscharakter verliehen. , Entspannungsmusik, ange-
nehme Beleuchtung und Raumduft runden das Wohlfthl-
konzept der Praxis von heute ab”, erklart Joachim Sauter,
Abteilungsleiter der Messe Stuttgart. ,Dass alle Gerate in
den Praxen auf dem aktuellen Stand der Technik sind, ist
vielen Patienten sehr wichtig und gibt ihnen das Gefuhl,
in den richtigen Handen zu sein.” Ein breites Angebot
vom Konzept bis hin zur modernen Einrichtung der eige-
nen Praxis prasentieren die Dentaldepots und Unterneh-
men auf den Fachdental-Messen in Leipzig und Stuttgart.

Ergonomie am Behandlungstisch
Im Schnitt ist eine Behandlungseinheit 17 Jahre lang im
Einsatz, umso bedachter sollte die Entscheidung fur das
richtige Gerat ausfallen. Die Fachdental-Messen zeigen,
wie sich hierbei Funktionalitat, Komfort und neueste Tech-
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nologien im Behandlungszimmer kombinieren lassen. Bei
modernen Behandlungseinheiten lasst sich hierfir nicht
nur die Nackenstltze motorisch verstellen, sondern auch
die Sitzflache flr besonders groBe Patienten anpassen.
Somit ist auch eine sogenannte ,12-Uhr-Behandlung”
— ein Behandlungskonzept, das es dem Zahnarzt ermdg-
licht, in einer ergonomischen und rickenfreundlichen
Behandlungsposition zu arbeiten — die auf minimaler An-
strengung beruht, mit den praktikablen Sttihlen maéglich.
Grundlage flr die Arbeitsweise ist eine natdrliche und
stabile Korperhaltung. Ob mit Werkzeugfachern in der
Ruckenlehne oder Tray-Anordnungen, die nur eine Arm-
lange entfernt das Behandlungsbesteck bereithalten — die
natdrliche Arbeitshaltung halt Einzug in den Praxen.

Doch auch der Komfort fur Zahntechniker und Laboran-
ten kann dank des digitalen Workflows erhéht werden:
Im 3D-Druck werden ganze Kieferprothesen in kirzester
Zeit gefertigt und das mit Materialien, die in herkdmmli-
chen Gussverfahren nicht einmal einsetzbar waren. Die
Forschung geht noch einen Schritt weiter und druckt be-
reits Knochen, die lebende Zellen enthalten oder Gewebe
mit feinsten BlutgefaBen. Hierdurch lassen sich zukunftig
Prothesen fertigen, die nicht nur auf &sthetische Weise
dem nattrlichen Vorbild gleichen.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.fachdental-suedwest.de

Uber die Fachdental Leipzig und die

Fachdental Siidwest
Auf den Fachdental-Messen treffen sich Zahnarzte,
Zahntechniker, zahnmedizinische Fachangestellte
und Fachverlage zum ambitionierten Diskurs. Die
wichtigste Veranstaltung im Ost-/Mittel- und Sud-
deutschland rund um Zahnmedizin und Zahntechnik
bietet die einzigartige Informationsplattform, um ak-
tuelle Themen und neueste Entwicklungen der Bran-
che zu erleben.


http://www.kavo.com/
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aus PraxisZahnmedizin und
PraxisManagement: Aktuelles
kontrovers diskutiert.

Experten im Interview
Neue Therapieansatze

Abrechnungstipps

Praxisfihrung

|:| Ja, ich méchte 8 Ausgaben DENTAL MAGAZIN (iber einen Zeitraum von 12 Monaten) kostenlos abonnieren. Das kostenlose Abonnement verléngert sich
nach Ablauf eines Jahres automatisch, wenn es nicht vorher schriftlich gekiindigt wird. Durch die Verlangerung entstehen keine Kosten.

Datum, Unterschrift

|:| Ich erklare mich damit einverstanden, dass der Deutsche Arzteverlag meine hier angegebenen personenbezogenen Daten nutzt, um mich iber die
neuesten Verlagsangebote, Neuigkeiten oder Gewinnspiele zu informieren und beraten zu konnen. Diese Einwilligung kann ich jederzeit widerrufen.
Meine Daten werden nicht an Dritte weitergegeben.

Widerrufsrecht: Sie konnen Ihre Bestellung innerhalb von einem Monat ohne Angaben von Griinden in Textform (z. B. Brief, Fax, E-Mail) oder - wenn Ihnen die Sache vor Fristablauf tiberlassen wird - /] D t h

durch Riicksendung der Sache widerrufen. Die Frist beginnt nach Erhalt dieser Belehrung in Textform, jedoch nicht vor Eingang der ersten Teillieferung der Ware beim Empfanger und auch nicht vor eu SC e r
Erfiillung unserer Informationspflichten gemaf Artikel 246 § 2iV.m. § 1 Abs. 1 und 2 EGBGB. Zur Wahrung der Widerrufsfrist geniigt die rechtzeitige Absendung des Widerrufs oder der Sache. Der A .t I
Widerruf oder die Riicksendung der Sache ist zu richten an: Deutscher Arzteverlag GmbH, Dieselstrafe 2, 50859 Koln, Fax: 02234 7011-6314, E-Mail: abo-service(daerzteverlag.de. L rZ eve r a g
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Ich bin Endo

Man kennt Komet als einen der weltweit angesehensten Herstel-
ler rotierender Instrumente. Seit September prasentiert sich der
Hersteller mit einer neuen selbstbewussten Werbekampagne: Ich
bin Endo. In der Tat hat sich das Unternehmen in den vergange-
nen Jahren durch sein dentales Know-how der Gber 90jahrigen
Firmengeschichte im Endo-Markt mehr als etabliert. Nun be-
kommt dieser Produktbereich ein eigenes Image.

Komet bietet seit vielen Jahren Endo-Produkte an, die state-of-
the-art sind. Die Endodontie ist bei Komet in den letzten Jahren zu
einem strategischen Produktfeld und das Portfolio so konsequent
ausgebaut geworden, dass es heute flr nahezu jede klinische Si-
tuation eine Losung fur den Kunden gibt. Nur: Viele Zahnarzte
wissen es noch nicht! Mit der Kampagne , Ich bin Endo” und ei-
nem eigenen Gesicht zeigt Komet jetzt, dass dahinter mehr steckt,
als das fuhrende Unternehmen fur rotierende Instrumente.

Neue Elemente im Endo-Auftritt

Das zentrale Element der Kampagne ist die neue Wort-/Bildmarke
.| Komet Endo”. Darin wird das bekannte Komet Logo mit dem
Begriff Endo so eng wie moglich verbunden, um der Zielgruppe
zu zeigen: Komet ist Endo. Ein weiteres zentrales Element ist die
Microsite im Online-Bereich: www.ich-bin-endo.de. Hier erfahrt
der Zahnarzt, was er auf dem Gebiet der Endodontie von Komet
erwarten kann. Den Zahnarzten wird auch spontan auffallen,
dass sich der Look verdndert hat: Statt der hellen Farben, die
sonst den Markenauftritt von Komet pragen, dominieren jetzt die
Grautone. Der ganze Auftritt wirkt sehr modern und unverwech-
selbar. Die 3D-Rdume bleiben naturlich, ebenso ist das , look and
feel” immer noch typisch Komet. Wiedererkennen garantiert!

Abb. 1:
Zum Endoneering gehoért ein starkes Team.

Eine Frage des Vertrauens
Gerade in der Endodontie herrscht ein besonderes Vertrauensver-
haltnis zwischen Zahnarzt und Industriepartner. Dafur sind quali-
tativ hochwertige Produkte die Grundvoraussetzung. Dariber
hinaus holt Komet den Zahnarzt dort ab, wo er steht: Nicht jeder
macht gerne Endo oder fuhlt sich 100% sicher bei der Anwen-
dung der Instrumente! Im Mittelpunkt steht in diesen Fragen der

www.kometdental.de

Abb. 2:
Die neue Wort-/Bildmarke: | Komet Endo.

Komet-AuBendienst, der in Zusammenarbeit mit bundesweit sie-
ben Endo-Fachberatern eine kompetente beratung und umfas-
sende Einweisung in die Produkte sicherstellt. Dartber hinaus
bietet Komet ein umfangreiches Endodontie-Kursprogramm, wo
sich die Zahnéarzte von ausgewiesenen Endo-Spezialisten FIT fiir
den endodontischen Alltag in der Praxis machen kénnen.

Endoneering

Der Begriff steht fur den Anspruch, alles zu bieten, was dem
Zahnarzt einen sicheren, effizienten und unkomplizierten Endo-
Alltag auf hochstem Niveau ermoglicht. Dafur tut Komet alles: In
einer separaten Endo-Gruppe arbeitet die strategische Forschung
und eine spezialisierte Produktentwicklung, die auf einen eigens
auf die Endodontie ausgerichteten Maschinenpark zurtickgreifen
kann, um so auch zukinftig Produktverbesserungen zu schaffen.
Eine eigene Fertigungs- und Qualitatskontrolle sorgt fur eine
gleichbleibend hohe Qualitat der Produkte. Ebenso gibt es ein
eigenes Produktmanagement, welches das Ohr nah am Markt
und am Kunden hat, um die kinftigen Trends zu erkennen — fir
den Allgemeinzahnarzt als auch fur den spezialisierten Endodon-
tologen!

E = E KONTAKT
Komet Dental
Gebr. Brasseler GmbH & Co KG
= Trophagener Weg 25
E 32657 Lemgo
T - Tel.: 05261/701-700
Fax: 05261/701-2890
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Pravention als gemeinsame Aufgabe
von Zahnarzt, Praxisteam und Patienten

Wesentliche Voraussetzung zur erfolgreichen Integration von
Prophylaxewissen in den Praxisalltag ist eine praventionsorientier-
te Haltung des gesamten Praxisteams. Die Umsetzung der Pro-
phylaxe in der Praxis erfordert deshalb ein hochqualifiziertes Pra-
xisteam sowie eine entsprechende Praxisphilosophie: Sowohl kli-
nisch-zahnmedizinische als auch psychologisch-padagogische
Interventionen werden hierbei miteinbezogen. Ziel ist es, mit ei-
nem professionellen Risikomanagement die Mundgesundheit des
Patienten zu erhalten.

Pravention als gemeinsame
Aufgabe von Zahnarzt und
Praxisteam

Bei der Implementierung einer systema-

tischen Prophylaxe in der Zahnarztpra-

xis gilt vor allem der Grundsatz: Prophy-

laxe ist Teamsache. Zunachst ist es aller-

dings Aufgabe des Zahnarztes, als Chef

des Prophylaxeteams, die notwendigen F

Voraussetzungen zu schaffen. Hierzu

zahlen rdumliche Rahmenbedingun-

gen, wie ein eigenes Prophylaxezimmer

sowie der Zugang zu effizienten Fortbil-

dungsangeboten fur das Praxisteam. 1

Auch das Festlegen des angewandten

Prophylaxekonzepts und Recallsytems,

die Definition eindeutiger Kompeten-

zen von Zahnarzt und Prophylaxeteam

sowie vor allem das Treffen von Diag-

nose- und Therapieentscheidungen'

sind Aufgaben des Zahnarztes.

Fur eine gelungene Umsetzung der Pro-

phylaxestrategie spielen Prophylaxeas-

sistentinnen (PA) eine zentrale Rolle.

Anhand von erfassten Indizes und indi-

viduellen Mundhygieneproblemen er-

stellen die mitverantwortlichen Mitar-

beiterinnen ein patientenindividuelles

Mundhygieneprogramm. Die professio-

nelle Reinigung der Zdhne und die Kontrolle des Zahnfleisches

zahlen ebenso zu ihren Aufgaben wie das Durchfihren von

Bleaching-MaBnahmen.

Prophylaxe als gemeinsame

Leistung von Praxisteam und

Patient
Noch immer halten viele Patienten einen Zahnarztbesuch erst
dann fur notwendig, wenn Mundgesundheitsprobleme wie
Zahnschmerzen, Karies oder Parodontitis auftreten. Ein Herzstlck
der Prophylaxearbeit mit dem Patienten stellt daher die Vermitt-
lung umfassender und verstandlicher Informationen zur Bedeu-
tung der Mundgesundheit sowie deren Einfluss auf die Allge-
meingesundheit und Lebensqualitat dar. Zahlreiche Prophylaxe-
mafBnahmen wie regelméBige Kontrolluntersuchungen, professi-
onelle Zahnreinigung oder Tipps zur richtigen Mundpflege und
Erndhrung lassen sich individuell an die Bedurfnisse und Moglich-
keiten des Patienten anpassen. Eine einfihlsame und fachlich

Die Beitrdge in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die
Meinung der Redaktion wider.

kompetente Prophylaxeberatung sorgt fur Vertrauen und kann so
die Compliance des Patienten erhdhen — sowie zugleich als be-
sonderes Aushdngeschild der Praxis die Weiterempfehlung im
personlichen Umfeld des Patienten beglnstigen.?

Voraussetzung ist dabei die Kooperationsbereitschaft sowie eine
Verbesserung des Mundgesundheitsverhaltens durch den Patien-
ten. Zahnarzt und Praxisteam orientieren sich am Prinzip der
,Oral Health Self Care” (Hilfe zur Selbsthilfe), das sich als Unter-
sttzung und Ergdnzung zur hauslichen Mundhygiene versteht.

—-—

Quelle:

1 Bundeszahnérztekammer. Delegationsrahmen der Bundeszahnérztekammer
far Zahnmedizinische Fachangestellte. 2009.

2 Kollner V, Rinke K, Weidner K, Reitemeier B: Kommunikation in der Zahn-
arztpraxis. Zahnmedizin up2date 2010 (1):43-66.

3 Bundeszahnérztekammer. Leitfaden der Bundeszahnérztekammer: Qualifi-
zierte Prophylaxe in der Zahnarztpraxis. 2003: 7-8.

KONTAKT
Johnson & Johnson GmbH
Johnson & Johnson Platz 2
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OANIFI T1HLSdaH

www.dentalspiegel.de DS 10/2016




HERSTELLERINFO

DS 10/2016 www.dentalspiegel.de

e-mail: info@germany.gceurope.com

www.gceurope.com

GC Metal Primer Z und GC Fujirock EP

erganzen zahntechnisches Portfolio

///" GC Metal Primer Z fiihrt erfolgreiche
Produktlinie fort

Auf dem Fundament der 95-jdhrigen Expertise im Bereich Befes-
tigung bietet GC hier auch 2016 einige Neuheiten an: Darunter
befindet sich der neue Metal Primer Z, Nachfolger des bewahrten
und auBerst beliebten Metal Primer Il. Mithilfe einer verbesserten
Rezeptur und dem Haftverbund zu Zirkon ertffnet Metal Primer
Z vielfaltige Anwendungsmaglichkeiten, wobei die schnelle, ein-
fache Verarbeitung und der Verzicht auf eine Hitzebehandlung
weiteres Zubehor Uberflissig machen. Der neue Primer kann
auch direkt im Mund angewendet werden und sorgt jederzeit fir
einen permanenten Haftverbund. Das Anwendungsspektrum ist
breit gefachert — daftir sorgen unter anderem zwei funktionelle
Monomere: MDTP ermdglicht den Haftverbund zu allen Edelme-
tallen, MDP zu Nichtedelmetallen und in bestimmten Indikatio-
nen auch zu Zirkon.

///" GC Fujirock EP: Drei Superhartgipse, unendliche
Moglichkeiten

Die in Europa hergestellte Produktlinie GC Fujirock EP ist bei
Zahntechnikern bekannt fir ihre hohe Leistungsfahigkeit bei der
Modellherstellung in allen Bereichen der dentalen Prothetik: Sie
bietet mit Fujirock EP Classic Line, Premium Line und Base Stone
drei thixotrope Superhartgipse der Klasse 4 fur alle Arbeiten, bei
denen hochste Passgenauigkeit und Kantenstabilitat gefordert
wird. Alle Gipse geben durch ihre Materialeigenschaften die
Mundsituation formstabil wieder und Uberzeugen durch eine ge-
ringe Lichtreflektion an der Oberflache, eine hohe Druckfestigkeit
sowie eine hervorragende Kantenstabilitat beim Beschleifen. Das
Modell unterstltzt letztlich jeden Arbeitsschritt im Labor — von
der Wachsmodellation Uber die Gingivamaske und den Scanvor-
gang bis zur Politur — und dient zudem als ,Prasentationsplatt-
form” fur die Laborarbeit beim Patienten.

Die leistungsstarken Allround-Gipse der GC Fujirock EP Classic
Line mit den Farben Golden Brown und Topaz Beige als , Klassi-
ker” sind die populdrsten Superhartgipse der Klasse 4 weltweit.
Ideal fur alle Arten der prothetischen Versorgung, steht das gut
flieBfahige und dennoch thixotrope Material fir hervorragende
Verarbeitungseigenschaften sowie einfaches AusgieBen ohne
Blasen. GC Fujirock EP Premium Line wiederum ist als Spezialvari-
ante mit Pastel Yellow, Polar White und den neuen Farben Inca
Brown und Titanium Grey ein Teil der verbesserten Stones-Premi-
um-Line-Qualitat: Entwickelt fir hochprazise Anwendungen wie
groBspannige Implantat- und komplexe vollkeramische Arbeiten,
macht ihn die verfeinerte Farbeinstellung und verbesserte Pulver-
zusammensetzung zum Gips fur anspruchsvolle Félle. Als Dritter
im Bunde steht GC Base Stone mit den Farben Terracotta Red
und Royal Blue fur die Basis, das Sockeln der Modelle, mit mini-
maler Expansion bereit. Unabhangig von der Wahl des Gipses
kénnen jedoch alle GC Fujirock EP Linien bzw. Farben beliebig
miteinander kombiniert werden, so dass jede prothetische Arbeit
im besten Licht erscheint. Eine weitere Neuerung: Die Premium
Line ist nun in den AbpackungsgréBen 4 kg und 11 kg verfligbar
(nicht mehr 5 kg und 12 kg wie bei Classic Line) — bei gleichblei-
bendem Kilopreis!

Wahrend GC Fujirock EP dem Labor drei Superhartgipse fur un-
endliche Moglichkeiten bereitstellt (erhéltlich seit 1. Marz 2016),
fuhrt Metal Primer Z die erfolgreiche Produktlinie der Metal
Primer von GC fort. GC Metal Primer Z ist bestellbar seit 01. April
2016 (GC Metal Primer Il ist verfligbar, solange der Vorrat reicht
— danach werden alle Bestellungen in GC Metal Primer Z umge-
wandelt).

[m] 2 =]
[=].

== KONTAKT
GC Germany GmbH
SeifgrundstraBe 2
61348 Bad Homburg
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www.heraeus-kulzer.de/scheidgut-aktion

Heraeus Kulzer macht mehr
aus altem Gold

Hohere Spende durch
Verzicht auf Scheidekosten

Spenden Zahnarzte oder Zahntechniker ihr Altgold einer karitativen Organisation,
verzichtet Heraeus Kulzer auf die Scheidekosten in vollem Umfang und erhéht so
den Wert der Spende. So kann man auf einfache Weise viel Gutes tun. Vom 04.
Oktober 2016 bis zum 16. Januar 2017 profitieren Praxen und Labore zudem von
vergUnstigten Pauschalen fir die Aufbereitung von Zahn- und Altgold.

,Eine tolle Sache von
Heraeus Kulzer, bei ei-
ner Spende die Schei-
dekosten zu erlassen”
sagt Marain  Huttel,
Zahnarztin  aus Neu-
munster. ,Das moti-
viert zusatzlich, das
Gold fur einen guten
Zweck zu spenden”.
Bereits seit Eroffnung
ihrer Praxis sammelt sie
Altgold unter ihren Pa-
tienten. , Etwa die Half-

te meiner Patienten be-

tei|igt sich gerne und  Bis zum 16. Januar 2017 senkt Heraeus Kulzer die Scheidekosten. Zahn-
det ihr altes Gold.” arztpraxen, die gemeinsam mit Patienten Altgold spenden, erhalten auf

spendetinr aftes Gold. Wunsch ein Spenden-Zertifikat im Posterformat

Seit 2014 unterstltzen (Bildnachweis: Heraeus Kulzer/ Alexandra Bury)

Zahnarztin und Patien-

ten einen Kindergarten

in Neumunster, der kei-

nen Trager hat und deshalb auf Zuwendungen angewiesen ist. Jingst konnte Marain
Huttel dem Kindergarten die zweite Spende Ubergeben. Dank des Verzichts von
Heraeus Kulzer auf die Kosten fur die Aufbereitung konnte der Gegenwert von 1100
Euro komplett gespendet werden. So wurden aus altem Gold Spielgerate und Mu-
sikinstrumente fur die Kleinen.

///" Gutes tun leicht gemacht

Mit dem Altgold eine gute Tat zu vollbringen, ist ganz einfach: Der Patient Uber-
lasst das Gold dem Zahnarzt, welcher sich gemeinsam mit allen Spendern fur eine
gemeinnUtzige Einrichtung entscheidet. Legt diese eine ordnungsgemaBe Spen-
denbescheinigung vor, erlasst Heraeus Kulzer die Scheidekosten in vollem Umfang
und erhoht somit die Spende deutlich. ,Nachdem wir das Altgold an die Scheide-
anstalt von Heraeus Kulzer Gbergeben, erhalten wir einen Scheck, den wir dann
der gemeinnUtzigen Einrichtung tberreichen kénnen”, lobt Zahnarztin Huttel den
unkomplizierten Ablauf. Auf Wunsch erhalten Zahnarztpraxen, die gemeinsam mit
Patienten Altgold spenden, eine Urkunde Uber den gespendeten Betrag im Poster-
format.

== KONTAKT
Heraeus Kulzer GmbH
Griner Weg 11
63450 Hanau

Messe Stuttgart
Mitten im Markt

VERTRAUEN

DURCH KOMPETENZ

FACHS?
DENTAL

SUDWEST

21.—22. OKTOBER 2016
MESSE STUTTGART

Besuchen auch Sie die wichtigste
Fachmesse fiir Zahnmedizin und
Zahntechnik in Stiddeutschland.

2016 mit den Top-Themen:

- Digitaler Workflow —vom Scan
bis zum Zahnersatz

« Hygiene in Praxis und Labor

« Zahnerhaltung — Prophylaxe,
Reinigung und Therapie

Partner:

LANDESZAHNARZTEKAMMER
BADEN-WURTTEMBERG

LZK  Korperschaft des 6ffentlichen Rechts

DieKammer

IHR. PARTNER

www.fachdental-suedwest.de
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Ruckblick auf eine PERMADENTAL-Bootstour auf dem Baldeneysee in Essen

Fortbildung mit Urlaubsfeeling

.Wenn man spannende Inhalte immer in einer so entspannen-
den Umgebung vermitteln kénnte, wirden dentale Fortbildun-
gen nur noch auf Ausflugsschiffen stattfinden!” Die fast 60 Teil-
nehmer der dritten PERMADENTAL-Fortbildungsveranstaltung in
2016 auf dem Essener Baldeneysee waren sich einig: So macht
Fortbildung SpaB.

Bei herrlichem Wetter, einer idyllischen Schiffsroute mit Schleu-
sengang vom See zur Ruhr, einem guten Buffet und wunderba-
ren Aussichten ermoglichten zwei Referenten Ausblicke auf
wichtige aktuelle Themen. Als Hauptredner gab Prof. Dr. Peter
Pospiech (Charité Berlin) mit seinem Referat ,Vollzirkon oder
nicht?” einen Uberblick tber neue Werkstoffe in der Prothetik.
Schwerpunkt waren dabei die Vor- und Nachteile des modernen,
meist hoch transluzenten monolithischen Zirkons, dass beson-
ders in den letzten Jahren eine groBe Sympathie bei Behandlern
und Patienten ausgeldst hat.

lhm voraus ging ein Vortrag von Frau Sassenberg-Steels (i.A. Fa.
Camlog) zum Thema Rechtssicherheit und Wirtschaftlichkeit im
implantologischen Behandlungsalltag. Ihr Referat ,Die richtige
Dokumentation zur Vermeidung von Honorarverlusten” zeigte
einfache und wirkungsvolle Moglichkeiten auf, wie beide Berei-
che sinnvoll miteinander verknUpft werden kénnen.

e-Mail: berlin@smilike.de

Kieferorthopadie 2.0

Dass schiefe Zahne nicht nur mit einer festsitzenden Spange kor-
rigiert werden kénnen, ist nicht unbedingt neu, doch SMILIKE
geht noch einen Schritt weiter. In den hellen Raumen des SMI-
LIKE-Zentrums Berlin dreht sich alles um die Schienentherapie
mit Invisalign. Das System arbeitet mit durchsichtigen und daher
nahezu unsichtbaren Kunststoffschienen, die das Gebiss sanft in
Form bringen. Eine unauffallige und komfortable Alternative zur
festen Zahnspange. SMILIKE-Chef Dr. Dr. Friedrich Widu setzt
Invisalign bereits seit Uber 15 Jahren ein und hat bereits 1500
erfolgreiche Behandlungen durchgefihrt, 400 weitere sind der-
zeit in der Planung. Er ist von der Methode Uberzeugt: ,Die Ali-
gnertherapie ist genauso effektiv, wie eine konventionelle KFO-
Behandlung. Nur eben erheblich diskreter und zeitgemaBer.
Trotzdem haben viele Patienten noch nie von dieser Art der
Zahnkorrektur gehért. Das wollen wir dndern.”

Um es den Patienten so angenehm wie mdglich zu machen,
nutzt man bei SMILIKE modernste Technik und 3D-Diagnostik.
So lasst sich die Behandlung exakt planen und steuern. Mit dem
Outcome Simulator kann das Ergebnis vorab visualisiert werden,
der fortschrittliche Intraoralscanner macht unangenehme Ab-
driicke entbehrlich und die Dental Monitoring App erleichtert
die Kontrolle des Behandlungsverlaufs. Termine kénnen somit
nach Behandlungsbedarf vereinbart werden und Uberflissige
Praxisbesuche gehoren der Vergangenheit an.

.Dieser herrliche Sommerabend verging wie im Flug” restimierte
Klaus Spitznagel, Geschaftsfihrer von PERMADENTAL, als die
MS Kettwig in der Abenddammerung wieder am Regattaturm
anlegte. ,,Es macht einfach riesig SpaB, zusammen mit Kunden
und Top-Referenten einen so besonderen Abend zu verbringen.
Intensive Gesprache, hervorragende Fortbildung und ein stim-
mungsvoller Abend in herrlicher Landschaft — das wird sicher
lange in Erinnerung bleiben”.
Permadental GmbH

ElfEE
. Marie-Curie-StraBe 1

E 46446 Emmerich

KONTAKT

r

Auch der Service ist zeitgemaB und patientenfreundlich: Die Pra-
xis ist 24h Stunden und 365 Tage im Jahr erreichbar. Die ver-
schiedenen Teilzahlungs- und Finanzierungsmodelle ohne Zu-
satzkosten sind ein weiterer Service von SMILIKE. Das moderne
SMILIKE-Zentrum liegt mitten in der Berliner City West (Gieseb-
rechtstraBe 6, 10629 Berlin) und ist barrierefrei erreichbar. Ein
besonderes Licht- und Raumkonzept sorgen fur eine relaxte At-
mosphdare und maximalen Wohlfuhlfaktor. Das macht es Patien-
ten leicht, sich im lockeren Gesprach Uber individuelle Behand-
lungsmoglichkeiten zu informieren — auch unverbindlich.

E —" E KONTAKT
SMILIKE Berlin
Lt Zentrum fUr unsichtbare Zahnkorrektur Berlin
- l.: GiesebrechtstraBe 9/Ecke Ku'damm
E - 10629 Berlin
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LuxaCam von DMG:
Neue Produktfamilie fiir die digitale Prothetik

Sechs Materialien fiir alle

CAD/CAM-Herausforderungen
LuxaCam, das sind sechs verschiedenen Materialien fur unter-
schiedlichste prothetische Anforderungen., von asthetischen
Provisorien bis zu hochstabilen komplexen Briickengeriisten. Ob
LuxaCam Composite, -PMMA, -PEEK, -Zircon LT, -Zircon HT oder
-Zircon HT plus: Die in Hamburg entwickelten Ronden und Blo-
cke bieten zuverlassig die gewohnt hohe DMG Qualitat.

Die Materialien lassen sich mit allen gangigen Frésgeraten prob-
lemlos verarbeiten. Eine groBe Auswahl verschiedener GréBen
und Farben gibt Freiheit fur alle Einsatzzwecke. Selbst anspruchs-
vollste hochasthetische Restaurationen sind dank 5-schichtiger
Multilayer-Ronden moglich.

Mehr Uber die einzelnen LuxaCam Varianten erfahren Sie auf
www.dmg-dental.com/luxacam

Luxatemp, Honigum, LuxaCore ... DMG Materialien kommen in

verschiedensten Disziplinen der prothetischen Arbeit seit langem E E KONTAKT ‘

erfolgreich zum Einsatz. Mit der neuen LuxaCam Familie unter- DMG Dental-Material Gesellschaft mbH
stiitzen die Hamburger Materialexperten Zahnarzte und Labore 5?592;5,:?225:18

jetzt auch im Bereich der digitalen Prothetik. E g
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Anzeige

Bausch Arti-Fol® 8p

Bausch Arti-Fol® Occlusionsfolien sind besonders gut zur Darstellung der statischen und der dynamischen Occlusion in
mehreren Farben geeignet. Fir eine prézisere Darstellung der dynamischen Occlusion werden vier Farben verwendet.

"

Fir weitere Informationen besuchen
Sie unsere Website www.bausch.net
oder folgen Sie unserer FaceBook
Seite auf
www.facebook.com/bauschdental

Dr. Jean Bausch GmbH & Co. KG
Oskar-Schindler-Str. 4

D-50769 Kaln - Germany

Phone: +49-221-70936-0

Fax: ++49-221-70936-66

E-Mail: info@bauschdental.de

Web: www.bauschdental.de
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e-Mail: sales@zestdent.com

Zest Anchors
verkiindet Namensanderung
in Zest Dental Solutions™

Seit mehr als 40 Jahren verbessert das Unternehmen die Lebens-
qualitat zahnloser Patienten weltweit mit innovativen und funk-
tionalen Prothetiklésungen. Das Vorzeigeprodukt, das LOCA-
TOR® Attachment System, gilt fur die Implantatindustrie sowie
Behandler und Patienten bis zum heutigen Tag als zuverldssigste
Marke fur Deckprothesen. Das Unternehmen machte sich zum
Ziel, kontinuierlich weitere Patientenlésungen anzubieten und
prasentierte neben einer Implantat-Reihe mit niedrigem Durch-
messer das CHAIRSIDE®-Produktportfolio — bestehend aus
zahnarztlichen Instrumenten und Materialien fr die Herstellung
und Anpassung von Deckprothesen — sowie das neue LOCATOR
R-Tx™ Removable Attachment System. Das Unternehmen wird
mit dem innovativen LOCATOR F-Tx™ Fixed Attachment System,
dessen Launch flr das vierte Quartal 2016 vorgesehen ist, auch
in den Bereich der festsitzenden Versorgungen des vollstandigen
Zahnbogens einsteigen. Anfang 2016 wurde Danville Materials
erworben, ein fihrender Hersteller von restaurativen Verbrauchs-
materialien, Kleingerdten und minimalinvasiven Behandlungslo-
sungen wie Perioscopy. Dieser Kauf positioniert Zest als ein Un-
ternehmen, das Produktlésungen flr ein ganzes Kontinuum der
Patientenversorgung anbietet — von zahnerhaltenden Losungen
bis zur Behandlung vollstandiger Zahnlosigkeit.

Die Erfolgshistorie machte Zest zu einem Unternehmen, das
mehr als nur Verankerungen (engl. anchors) herstellt und daher
einen Namen verdient, der seine Zukunftsvisionen widerspiegelt.

e-mail: info@dentaurum.de

Auf die Details kommt es an.

Neuheit remanium® GM 280:
Aus drei mach vier

Die seit Jahrzehnten bewahrten Legierungen fir den Modellguss,
remanium® GM 800+, GM 380+ und 900, haben Zuwachs be-
kommen. Als neueste Entwicklung fiihrt die Dentaurum-Gruppe
die innovative Modellgusslegierung remanium® GM 280.

Hervorragende Verarbeitungseigenschaften
remanium® GM 280 zeichnet sich durch eine extrem niedrige
Harte aus und ist somit besonders komfortabel zu bearbeiten
und zu polieren. Bei Kombigeristen wie Teleskoparbeiten stellt
dies ein besonderes Alleinstellungsmerkmal dar. Darlber hinaus
weist remanium® GM 280 eine sehr hohe Bruchdehnung auf
und unterstltzt damit eine einfache Aktivierung ohne Bruchge-
fahr der Klammern. Nie zuvor war die Bearbeitung einer Modell-
gusslegierung so einfach bei gleichzeitig gréBtmaoglicher Sicher-
heit gegen Klammerbriiche.

Erfolgsgeschichte eines Markenprodukts
Genau wie alle anderen remanium® Modellgusslegierungen be-
sitzt die neue Legierung auch die Eigenschaft der Schmelzspie-

ZEST DENTAL
SOLUTIONS

LZEST | DANVILLE MATERLALS | FERIDSCOPY

Aus diesem Grund werden Zest Anchors, Danville Materials
und das Produktportfolio von Perioscopy unter der Dachfirma
Zest Dental Solutions vereint. Der Name reflektiert die Vielfal-
tigkeit des Produktportfolios und steht fir das andauernde
Wachstums- und Expansionsbestreben des Unternehmens. Da-
fur spricht auch das neue, Gber 4.200 m2 groBe Firmengebdude
von Zest Dental Solutions (www.zestdent.com) in Carlsbad (Kali-
fornien), das die Gesamtflache der Unternehmensraumlichkei-
ten auf fast 7.000 m2 erweitert.

.Unsere Kunden und deren Patienten wissen und vertrauen da-
rauf, dass Zest hochqualitative Produkte liefert, die funktionie-
ren”, so Steve Schiess, CEQ bei Zest Dental Solutions. , Durch die
Erweiterung des Firmennamens um Dental Solutions verstarkt
Zest zum einen seine Position als l6sungsorientierter Anbieter.
Zum anderen zeigt es unseren Kunden, dass das Unternehmen
seinen innovativen Geist mit Zukunftslésungen fortfihren wird,
die ihre Bedurfnisse erfullen.”

KONTAKT

Zest Dental Solutions
2875 Loker Avenue East
Carlsbad, CA 92010
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gelung, die ein Uberhitzen beim Auf-
schmelzen vermeidet. remanium® ist
ein Markenprodukt, das sich fortlau- y -
! remaniunm
fend weiterentwickelt und an den e Y 33@2

technischen Fortschritt der Zahntech-

nik angepasst hat. Schon seit Jahren

gehoren die remanium®-Legierungen zu den renommiertesten
Dentalprodukten in der Zahntechnik und basieren auf einer
langjahrig erfolgreichen Produktgeschichte.

of

KONTAKT

DENTAURUM GmbH & Co. KG
Turnstr. 31

75228 Ispringen

Die Beitrége in dieser Rubrik basieren auf den Angaben der Hersteller und spiegeln nicht immer die

Meinung der Redaktion wider.
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Oral-B schickt GENIUS auf Reisen: Compliance vor Ort erleben

Oral-B prasentiert die Weltneuheit GENIUS Elektrische Zahnburs-
te auf den kommenden Dentalfachmessen in Leipzig, Minchen
und Frankfurt. Zahnarzte und Prophylaxe-Fachkréafte konnten
bereits am 23. September auf der Fachdental Leipzig mehr tGber
die revolutiondre Positionserkennungs-Technologie in Verbin-
dung mit der Oral-B App 4.1 erfahren — zu finden in Halle 5,
Stand C09.

GENIUS entdecken

Weiter geht die Reise am 8. Oktober auf der id infotage dental
in Mdnchen (Halle A6, Stand D17). Auch am 11. und 12. No-
vember auf der id infotage Frankfurt ist es Fachbesuchern mog-
lich, das intelligente Zahnputzsystem von Oral-B genau unter die
Lupe nehmen. Im persoénlichen Gesprach kénnen sie sich von
den Vorteilen fr Praxis und Patienten Uberzeugen und Uber die
Zukunft der Patienten-Compliance diskutieren.

Putzgewohnheiten langfristig

verbessern
.Mit GENIUS geht Oral-B den nachsten Schritt, um Zahnarzten
und Prophylaxe-Fachkraften zu helfen, Putzgewohnheiten und
damit die Patienten-Compliance nachhaltig zu verbessern” sagt
Manuela Mahlberg, Marketing & Communications Professional

Oral Health DACH bei Procter & Gam-
ble. Denn durch einen Bewegungssen-
sor im Handsttick und der Bildanalyse-
funktion des Smartphones verfolgen
Patienten in Echtzeit, wo sie bereits
geputzt haben. Mit Hilfe der Oral-B
App 4.1 ist es zudem mdglich, die
Zahnpflegeroutine des Patienten zu in-
dividualisieren und auf die jeweiligen
Bedurfnisse anzupassen.

So kénnen Zahnérzte und Prophylaxe-
Fachkrafte mit der Funktion ,,Professi-
onelle Anleitung” etwa einstellen,
welche Bereiche im Mund besonders
gut gepflegt werden missen. Oder sie programmieren direkt in
der App eine Termin-Erinnerung fur den nachsten Recall.

E E KONTAKT
Procter & Gamble GmbH
Sulzbacher StraBe 40
I 65824 Schwalbach am Taunus
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Vier Sudtiroler Hotels, die Sie
unbedingt kennen lernen sollten

/" Hotel Belvedere in Jenesien:
mal richtig liber den Dingen stehen

Jenesien? Nie gehort! Gut so! Das Hotel Belvedere ist
ein echter Geheimtipp: Das 3.000-Seelen-Bergdorf
schmiegt sich an die Sonnenhange weit Uber den
Dachern von Bozen. Man wohnt (fast) in der Alpen-
metropole, schwebt aber gleichzeitig Lichtjahre tUber
dem Rummel. Wie der Name schon sagt — das frisch
umgebaute Hotel ,Belvedere” bietet vor allem eines:
eine Aussicht zum Niederknien. Vom Schlern, Rosen-
garten und dem Rest vom Dolomitenfest lber den
Bozener-Talkessel bis weit hinunter ins mediterrane

Uberetsch. Was kann noch feiner als Fernsehen von
der Hotelterrasse aus sein? Fernsehen vom Infinity-
Pool aus — dem neuen Clou des Vier-Sterne-Superior
Hauses. Und wer die Himmelsleiter mal verlassen und
Stadtluft schnuppern méchte: Zwischen Jenesien und
Bozen fahrt eine Seilbahn, die in nur acht Minuten in
Shdtirols Hauptstadt eintaucht.

Weitere Informationen unter:
www.belvedere-hotel.it

DS 10/2016 www.dentalspiegel.de

/I Cyprianerhof am Rosengarten:
mal richtig abschalten im Dolomit Resort

Es ist DAS Hotel-Opening in Sudtirol 2016! Das Cyp-
rianerhof Dolomit Resort hat wieder eréffnet! Ein
Kraftplatz an dem jeder Sonne tanken, durchatmen,
sich wohlfiihlen und das legendare Alpengliihen des
Rosengartens bestaunen kann. Das 5-Gange-Menti
am Abend wird im aufwandig erbauten, teils mit Glas
uberdachtem Restaurant serviert. Die 30 hinzugekom-
menen Zimmer sind wohlig und luxurios zugleich —
im modernen Alpine Lifestyle Flair mit gehacktem Ei-

chenholz, Naturstein und Lodenstoffen. Chefkodchin
Moni glanzt mit authentischer Alpenkiiche, mediter-
ran angehaucht. Als ,Wanderhotel“ haben die Gaste
des Hauses rund 20 Mal pro Woche die Gelegenheit
mit professionellen Bergfiihrern in die unvergleich-
liche Welt der Dolomiten einzutauchen bei Schnee-
schuhwanderungen und Skisafaris. Und danach:
Wartet der ,Similde Spa“ mit reinem Dolomitenquell-
wasser, einem Outdoor-Sportbecken, diversen Saunen
und Wellness im Einklang mit der Natur. Das Vier-Ster-
ne-Superior-Haus ist das ideale Basecamp fiir alle, die
die Bergwelt lieben —ohne dabei auf Luxus verzichten
zu wollen.

Weitere Informationen unter:
www.cyprianerhof.com
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//I" Hotel La Vimea in Naturns:
einfach mal vegan urlauben

Regional statt global, natiirlich statt hochglanzend,
nachhaltig statt einwegig. Am Eingang des sonnen-
verwohnten Sudtiroler Vinschgaus, unweit von Me-
ran, hat jetzt ein auergewdhnlicher Ort der Kon-
templation eroffnet: das Biotique Hotel La Vimea in
Naturns —das erste rein vegetarische und vegane Ho-
tels Italiens. In der Kreativkiiche werden ehrliche Siid-
tiroler Kostlichkeiten aus frischen regionalen Zutaten
zubereitet. Die Urspriinglichkeit driickt sich auch auf
der Weinkarte aus, die nicht mit groBen Namen punk-

alali=iElal

///" Hotel Therme Meran:
einfach mal der Sonne entgegen kommen

Das mediterrane Meran im Herzen Sudtirols ist ein
ganz besonderes Fleckchen Erde: Einen Steinwurfvom
Hotel Therme Meran entfernt rauscht der Fluss Passer
vorbei, Uber eine FuBgangerbriicke geht es zum Kur-
haus und auf die Promenade und dahinter liegen die
vielen Laubengassen der Meraner Altstadt. Und Uber
den Wiesen und Dreitausendern lacht die Sonne —
Uber 300 Tage im Jahr. Gerade im Frihling zeigt sich
Sudtirol von seiner schonsten Seite. Vor schneebe-

tet, sondern mit besonderen Tropfen aus biodynami-
schem Anbau. Auf ihrem Agriturismo in der Toskana
erzeugen die Betreiber ihren eigenen Wein und reins-
tes Olivendl aus handgepfluckten Oliven. Die Mdbel
im frisch umgebauten Hotel sind von einheimischen
Tischlern aus Mondholz gefertigt, das im Einklang
mit den Zyklen der Natur wahrend einer bestimmten
Mondphase geschlagen wurde. Und wer mit 6ffentli-
chen Verkehrsmitteln anreist, urlaubt glinstiger —und
mit besserem Gewissen!

Weitere Informationen unter:

www.lavimea.com .

deckten Gipfeln geniellen Urlauber oft schon Tempe-
raturen um die 25 Grad und konnen erste Bahnen im
beheizten AuBenpool ziehen. Das Vier-Sterne-Superi-
or-Haus mit direktem Zugang zur Therme verspricht
traumhafte Urlaubstage mit groem Erholungsfak-
tor. Vom Sidtiroler Stararchitekten Matteo Thun ge-
staltet gilt das Hotel Therme Meran mit seiner zeitge-
mafRen Architektur als zentrales Aushangeschild fur
ein neues Meran. Warum noch langer warten? Kom-
men Sie der Sonne entgegen und buchen Sie schon
jetzt Frithlingssonne im Hotel Therme Meran.
Weitere Informationen unter:
www.hotelthermemeran.it

www.dentalspiegel.de DS 10/2016
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Exzellente Gaumenfreuden
zum 30. Schleswig-Holstein
Gourmet Festival

Mit einer fulminanten Jubilaums-Auftaktgala starte-
te am 18. September 2016 das 30. Schleswig-Holstein
Gourmet Festival. Der langjahrige 3-Sterne-Trager Nils
Henkel gab sein ausdruckstarkes Debiit am Gastherd
und begeisterte mit seiner hoch gelobten ,Pure
Nature’-Kiiche die 180 Feinschmecker im Park Hotel
Ahrensburg.

,Fur mich ist es besonders schon, beim Jubildum des
Schleswig-Holstein Gourmet Festivals dabei zu sein,
denn ich habe vor 30 Jahren meine Ausbildung in
Schleswig-Holstein begonnen und so die ersten Jahre
des Festivals wahrgenommen.”, fasst der geblrtige
Kieler das Erlebnis zusammen. Mit ihm an den Pfan-
nen und Kochtopfen standen die hervorragenden
Kichenchefs einiger Mitgliedshauser. *Lutz Niemann,
Matthias Gfrorer, Marc Ostermann, Gunnar Hesse und
Lokalmatador Dominik Kéndgen., Wir wollten zum 30.
Jubildum Rickschau auf die eigenen Herdchampions
halten, um zu zeigen, was sie in den letzten Jahrzehn-
ten von ihren Gastkochen aus ganz Europa gelernt
und weiterentwickelt haben®, sagt Klaus-Peter Will-
hoft, Prasident des SHGF.

PARK HOTEL

.—‘{ ji"r.._-.;j:-_-
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/I Sylt im Herbst ist immer eine Reise wert. Erst
recht, wenn so ein begnadeter Herdartist wie Ronny
Siewert am 30. & 31. Oktober 2016 im ,Fitschen am
Dorfteich® aufkocht. Der ,beste Koch Mecklenburg-
Vorpommerns® vom Grandhotel Heiligendamm
bringt ein Stiick klassisches Frankreich auf die Insel.
www.fitschen-am-dorfteich.de

///" Wenn die ersten Schneeflocken fallen wird der

Berliner Promi-Koch Marco Miller am 5. & 6. No-
vember im Schulauer Fahrhaus sein Kiichenzepter
schwingt. Der gut vernetzte Sternekoch schlagt mit
seiner ,Kichenromantik’ die Briicke zwischen Avant-
garde und deutscher Tradition. Der zweite Tag ist den
jungen Feinschmeckern bis 35 Jahren vorbehalten, die
mit Gleichgesinnten zum Vorzugspreis von 9o Euro
ein 4-Gange-Sternement in lockerer Atmosphare ge-
nielen konnen.

www.schulauer-faehrhaus.de



///" Im Ringhotel Landhaus
Gardels weckt ARD-Kochin Jac-
queline Amirfallah die Kohlre-
gion um St. Michaelisdonn mit
orientalischen Gewdlirzen aus
dem Winterschlaf. Die Halb-
Iranerin aus dem Restaurant
,Gaull am Theater in Gottin-
gen prasentiert am 12. und 13.
November ihre spannende
Mischung aus norddeutschen
und persischen Aromen.
www.gardels.de

//I" Nachhaltigkeit

par ex-
cellence bietet die urige Guts-
kiiche in der Peripherie von
Hamburg in Tangstedt. Am 12.
& 13. November reist 2-Sterne-
Trager Hendrik Otto aus dem

exklusiven  Hauptstadthotel
Adlon auf das Bio-Gut Wulks-
felde. Zusammen mit Gastge-
ber Matthias Gfrérer will er in
der offenen Kiche seinen originellen, effektreichen
Klchenstil prasentieren.

www.gutskueche.de

///" Nach dem Jahreswech- L
sel bringen zwei Danen ihre d_""
Nordische Naturkiiche nach
Schleswig-Holstein. Am13.&14.
Januar 2017 wird der besternte .

René Mammen aus Aarhus sein

Festival-DebUt im neu dekorier- I

ten und erweiterten Romantik L-—

Hotel Kieler Kaufmann geben.

Seine okologisch orientierte Handschrift mit besten
Produkten gilt im Nachbarland als Geheimtipp.

///" Bei den Gasten beliebt ist der stets gutgelaunte
Kenneth Hansen vom Svinklove Badehotel in Jitland.
Er zahlt zu Danemarks besten Kéchen und wird am 27.
und 28. Januar im 4-Sterne-Superior ambassador ho-
tel & spa mit seinen erfinderischen Kunstwerken auf
den Tellern erwartet.

www.hotel-ambassador.de

/11" Aufgrund des grof3en Erfolges findet zum SHGF-
Finale am 12. Marz 2017 die 2.,Tour de Gourmet Soli-
taire’ fur Alleinreisende ab 40 Jahren statt. An frohli-
chen Damen aus ganz Deutschland mangelt es nicht,
jetzt fehlen nur noch ein paar genussfreudige Herren
fir einen gelungenen Sonntag in Schleswig-Holstein!
Anmeldung unter shgf@plass-relations.de

Insgesamt 33 hochkaratig
besetzte Veranstaltungen
richtet die Kooperation
Gastliches Wikingland in
15 Hausern aus, darunter
das Neumitglied Waldhaus
Reinbek. 17 Gastkoche und
zwei Gastkochinnen treten
vom 18. September 2016
bis zum 12. Marz 2017 im
,echten Norden‘ an fremde
Herde, um ihr Konnen zu
zeigen. Aus dem Ausland dabei sind die Danen Ken-
neth Hansen und *René Mammen, **Rolf Fliegauf aus
der Schweiz und Manuel Liepert aus der Steiermark.

== KONTAKT
Kooperation Gastliches .E E_.
Wikingland e.V.
TonningerstraBe 9 .
25840 Friedrichstadt E

E-Mail: info@gourmetfestival.de
Internet: www.gourmetfestival.de

dentalispiegel
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Rebe trifft Regionales

WeinHochZwei im Palais Hansen
Kempinski startet in die neue Saison

Mehr als nur Weinbegleitung im Palais Hansen Kem-
pinski. Ab Oktober |adt das Team wieder einmal mo-
natlich ausgesuchte Winzer zu einem gemeinsamen
Abend ein. Die Herausforderung fiir das Kiichenteam:
ein Menu in finf Gangen zu kreieren, das perfekt auf
die jeweiligen Weine abgestimmt ist — denn im Fokus
steht die Weinauswahl, nach der die Menifolge be-
stimmt wird.

Das WeinHochZwei ist neben dem Pop-Up Cooking die
zweite Veranstaltungsreihe im Restaurant ,Die Kiiche®.
Die Events richten sich an Weinliebhaber, die gerne et-
was Neues entdecken und Weine in der entspannten
Atmosphdre des Restaurants geniefen mochten. Ver-
sierten Kennern soll dabei ebenso wie interessierten
Einsteigern ein kreativer und verspielter Zugang zum
Thema geboten werden. Der direkte Kontakt mit den
Winzern garantiert nicht nur fundiertes und interessan-
tes Expertenwissen, sondern auch Einblicke in die Welt
des Weinbaus und erméglicht einen regen Austausch.
Das Geheimnis des Abends liegt in der griindlichen
Vorbereitung: Gemeinsam mit den Winzern werden
die Weine flr das WeinHochZwei ausgewahlt und
mit den Kollegen aus der Kiiche verkostet, um samtli-
che Aromen heraus zu arbeiten. Aufbauend auf diese
Aromen wird das MenU entwickelt, das samtliche Fa-
cetten des Weines aufgreift und so auf Geruchs- und
Geschmacksnoten aufmerksam macht, die zunachst
nur fir einen Profi zu erkennen sind.

WeinHochZwei  startet
am 3. Oktober mit dem Wein-
gut Allram aus dem Kamptal
in die neue Saison. Prasentiert
werden einzigartige und un-
verwechselbare Weine, die
gleichzeitig die Nahe zur Natur
widerspiegeln. Das Gebiet ist
besonders bekannt fur Griine
Veltliner sowie Riesling-Weine.
Weine mit grofer Tradition
gibt esam 2.November: Bereits
seit Uber 100 Jahren betreibt
die Familie Pfneisl Weinbau im
Mittelburgenland. Neben den
osterreichischen Sorten Blau-
frankisch und Zweigelt wach-
sen auf dem Weingut Pfneisl
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auch international Sorten wie Cabernet Sauvignon,
Merlot oder Shiraz.

Der 7. Dezember steht ganz im Zeichen italienischer
Weine vom Weingut Peter S6lva & Séhne in Stdtirol.
Der Familienbetrieb legt ganz besonderen Wert auf
die Pflege des Bodens und die Selektion der besten
Traubenqualitaten. Den Gasten bietet sich an diesem
Abend ein authentischer Einstieg in die Sudtiroler
Weinwelt. Partner samtlicher WeinHochZwei-Abende
im Herbst 2016 ist Gottardi & Partner GmbH, Wein-
fachhandel seit 1897, mit Sitz in Innsbruck.

Palais Hansen Kempinski Wien

Das Palais Hansen Kempinski Wien befindet sich in
einem denkmalgeschitzten Palais am Schottenring
und ist ein Teil des beriihmten Prachtboulevards Ring-
straBBe. Sehenswirdigkeiten wie das Burgtheater, der
Stephansdom, das Parlament oder der Rathausplatz
sind in wenigen Minuten zu FuR zu erreichen. Mit
seinem Neo-Renaissance-Gebaude und seinen inno-
vativen Ansatzen einer iPad-Version der klassischen
Hotelinformationen von A wie Ausgehen bis Z wie
Zimmerservice schafft es eine Symbiose aus traditio-
nellem Wien und modernem Zeitgeist. Im charman-
ten Palais erwarten Sie 152 Zimmer und Suiten, zwei
Restaurants, eine Bar, eine Cigar-Lounge, sechs Veran-
staltungsraume, einen Ballsaal, einen Blumenladen,
einen Fitness- und Spa-Bereich, der auch Day Spa-
Besuchern zuganglich ist, sowie 17 private Penthouse-
Residenzen.

Reservierungen fir WeinHochZwei am 2. No-
vember und 7. Dezember werden per E-Mail an restau-
rantsvienna@kempinski.com sowie telefonisch unter
0043 1/236 1000 8080 entgegen genommen. Der
Abend beginnt um 18 Uhr; der Preis fur ein 5-Gang-
Ment inklusive korrespondierender Weine betragt
86 Euro pro Person..

KONTAKT

Palais Hansen Kempinski Vienna
Schottenring 24

A-1010 Wien

Telefon: +43 1/236 1000

E-Mail: info.vienna@kempinski.com
Internet: www.kempinski.com/vienna/palais-hansen
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Weltneuh-eit: Handgeschnitzte Sauna

300 Jahre JUNG — getreu diesem Motto ist das
Klosterbrdu wahrlich einzigartig. Untermauert wird
diese Philosophie durch ehrliche und herzliche
Gastfreundschaft der Familie Seyrling, die seit
mehr als 200 Jahren und mittlerweile in der

HOTEL & SPA

Ihre Gastgeber, Familie Seyrling

Neu renovierte Premium Suiten

weltweit einzige handgeschnitzte Sauna ,Heisszeit®,
eine Poollandschaft mit Indoor- und beheiztem
AufBenpool, einen Massagebereich sowie exklusive
Beautytreatments mit Produkten von Team Dr.
Joseph und Eminence. Acht Dinnerlocations und

- KLOSTERBRAU
6. Generation das Hotel fiihrt. Der mehrfach * % % k k Restaurants stehen lhnen zur Verfiigung - bekocht
ausgezeichnete SPA Bereich erstreckt sich auf iiber YOUNIQUE® mit Produkten aus der eigenen Landwirtschaft.

3.500 m? und bietet Ihnen sechs Saunen, darunter die

Wahrlich YOUNIQUE®.  SEIT1516.

einzigartig.

Spa.Younique Wochen - Wellness Wochen

Unsere Spa.Younique Wochen sind ideal fiir all jene * 4 Ube{'nachtungen im Sommer mit € 75 Wellnessgutschein
die unseren Spirtual SPA und unser YOUNIQUE® #  5&6 Ubernachtungen mit € 100 Wellnessgutschein
Konzept kennen lernen wollen. # 7 &8 Ubernachtungen mit € 100 Wellnessgutschein & 1 Nacht
kostenlos (Kombination mit 7 +1 Angebot)
Fragen Sie auch nach den exklusiven Treatments von % inklusive Gourmet 34 Pension mit Friihstiick, kleinem Mittag-
Eminence & Team Dr. Joseph und 6-Gang Abendessen
s inklusive Nutzung unseres Spiritual SPA mit Poollandschaften
und neuem Saunabereich
*  inklusive den Klosterbrau-Luxury-Services
Giiltig in folgenden Zeitraumen: | attraktiver
Sommer & Herbst 2016: 01.09. bis 20.11.2016 Wellness-
Winter 2016/2017: O7. bis 21.12.2016 08.01. bis 04.02.2017 05. bis 26.03.2017 gutschein
www.klosterbraeu.com

*kk kK

Hotel Klosterbrau

& SPA - Familie Seyrling - Gastgeber mit Herz und Seele, seit iiber 200 Jahren

Klosterstrafie 30 - 6100 Seefeld in Tirol, Austria - Tel +43.5212.2621 - anfrage@klosterbraeu.com



nuw

NeossS

NeoGen"

eine neue Generation
titanverstarkter Membranen

Membran-S1 Membran - M I Membran - LI Membran - M Membran - L
Klein Interproximal Mittel Interproximal Grof3 Interproximal Mittel GroB
29 x 14 mm 30x19 mm 36 x21 mm 32x22mm 34 x 25 mm

Tel. 0221 55405-322 - www.neoss.com




