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Von Maurice Wiesmaier

Smile Concept
by Lubberich

Als wir vor etwas mehr als 
einem Jahr unsere labor-
eigenen Produktlinien bei 
Lubberich einführten, war 
unser Ziel, die Angebote, die 
wir mit den Produktlinien 
verbunden haben, perfekt 
auf Ihre und die Wünsche 
Ihrer Patienten abzustim-
men. 

Die Produktlinien orientieren sich am 
Prothetikbedarf unserer Kunden und 
decken mit ihren komfortablen Lösun-
gen 70% der Versorgungsleistungen im 
Privatbereich bei Lubberich ab. Die Zu-
satzoptionen mit SmilePlus ermöglichen 
das Anpassen der Prothetik  an indivi-
duelle Kundenwünsche. Ob Farbanpas-

sung oder die persönliche Finishbetreu-
ung durch den Techniker im Labor:  Smi-
le Concept bietet beste Leistung zum 
besten Preis.

Ihre Smile-Concept-Vorteile  
auf einen Blick:
•	Besserer	Service:	Der	Patient	erhält	

mehr Planungssicherheit durch klare 
Lösungen und zuverlässige Kosten-
voranschläge.

•	Mehr	Zeit	für	den	Patienten:	Opti-
mierte Prozessabläufe, verständliche 
Produktkonfigurationen und einfache 
Kostenkalkulationen durch hinterleg-
te Leistungsangebote sorgen für eine 
schnelle Abwicklung.

•	Verstärkte	Patientenbindung:	Bei	
zweimaliger Nachsorge pro Jahr in 
Ihrer Praxis bietet Lubberich fünf Jah-
re Garantie (inklusive Praxishonorar).

•	Verbesserte	Wertschöpfung:	Effizien-
tere Abläufe erhöhen die Produktivi-
tät und somit Ihren Ertrag.

Herzstück ist die 5-Jahres-Garantie 
auf unseren Zahnersatz inklusive Zahn-
arzthonorar bei zweimaliger Nachsor-
ge pro Jahr in Ihrer Praxis. Wir haben 
den bürokratischen Aufwand im Scha-
densfall für Sie und den Patienten auf 
das Nötigste reduziert. Dabei haben Sie 
und der Patient den Vorteil, nur mit uns 
zu kommunizieren. Das gibt Ihnen die 
Möglichkeit zur Patientenbindung über 
die reine prothetische Arbeit hinaus – 
ein Instrument, das von unseren Praxen 
rege genutzt wird. So haben wir im ers-
ten Jahr Arbeiten mit einer Rückversi-
cherungssumme von über einer Million 
Euro für Ihre Patienten angefertigt.

Falls Sie weitere Informationen oder 
Beratungsunterlagen für Ihre Patienten 
wünschen, wenden Sie sich bitte an Ihre 
Kundenbetreuer von Lubberich.

Rückblick auf ein Jahr Produktlinien bei Lubberich
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-KONGRESS 2014
„High Biologic Value Treatment“mit Giuseppe Allais (Turin) 
Samstag 11.10.2014 im Hyatt Regency Mainz
Malakoff Terrasse 1, 55116 Mainz Kurssprache Deutsch

Dr. Giuseppe Allais wurde 1960 in Borgone di Susa (Italien) geboren. Nach Anstellung der Zahnklinik 
der Universität Turin (Department of Restorative Dentistry: Prof. Dr. G. Petri) und der parodontologischen 
Praxis von Dr. F. Bazzano arbeitete er in der Universität Zürich in der Abteilung für restaurative Zahnheil-
kunde bei Prof. Dr. S. Palla. Seit 1993 ist er in eigener Praxis im Herzen von Turin niedergelassen. 
„Beppe“ Allais ist einer der weltweit am meisten gefragten Referenten. Er gilt in Fachkreisen als einer der 
besten Generalisten unseres Faches. Er hat unzählige internationale Veröffentlichungen vorzuweisen. 
Seine Vorträge bestechen durch ausserordentlich gutes Bildmaterial mit Dokumentationen über teilweise 
bis zu 20 Jahren. All seine Ausführungen sind wissenschaftlich auf höchstem Niveau untermauert. Trotz-
dem vermittelt er auf fesselnde Weise praxistaugliche Konzepte. Wenige verstehen es wie er, gerade 
schwierige Situationen, z.B. nach Parodontitistherapie, minimalinvasiv und biologisch wertvoll zu restau-
rieren. Überzeugen Sie sich selbst von diesem einzigartigen Referenten im wunderbaren Abmiete des 
Hyatt Regency in Mainz. Der Rheinhessische Arbeitskreis Zahnärzte freut sich auf ein weiteres erfolg-
reiches Kongresswochenende mit Ihnen.

Programm: 09:40–10:00 Begrüßung 
 10:00–11:30 Einführung in das „High biologic value treatment“ Konzept
 11:30–12:00 Pause
 12:00–13:30 Therapie- und Planungsstrategien
 13:30–14:30 Mittagessen im Hyatt
 14:30–15:45  individuelle Patientenversorgung: von der direkten Restauration bis zur Komplettsanierung
 15:45–16:15 Kaffeepause
 16:15–17:00 Interdiszipilnäre Behandlungsstrategien
 17:00 Diskussion

Anmeldung:  Hiermit melde ich mich verbindlich für den Kongress „High biologic treatment value concept“ zum Preis 
von 189 Euro an:

 Titel/Name/Vorname

 PLZ/Ort   Strasse/Hausnummer

 e-mail (wichtig für Bestätigung und Rechnung)  Telefon für Rückfragen:

 Datum/Unterschrift

 Bitte per Fax an 06131/572059 (Rückfragen bitte an fortbildung-mainz@gmx.de)

Anmeldebedingungen:   Bei Stornierung der Registrierung fallen folgende Gebühren an. Bei Eingang der Absage bis zum 1. Mai 
fallen keine Stornogebühren an. Bei Eingang der Absage ab dem 2. Mai ist keine Rückerstattung möglich.

  Die Veranstalter behalten sich vor, die Veranstaltung bis zu 4 Wochen vor Durchführung abzusagen, falls 
Umstände eintreten, die eine Durchführung der Veranstaltung nicht ermöglichen.

Kongressorganisation: RAZ Rheinhessischer Arbeitskreis Zahnärzte eV. Organisation Dr. Christopher Köttgen. 
 email:Fortbildung-mainz@gmx.de, Tel.: 06131-53986

F O R T B I L D U N G

INTERNATIONALE
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Zahnmedizin 
vs. Orthopädie
Kiefer und Körper im Einklang

Von Andreas Moser

„Warum ächzt der Rücken, 
wenn die Zähne knirschen? 
Wie wirkt sich der Verlust 
von Zahnhöhe auf Kopf und 
Wirbelsäule aus?“ Diese und 
viele weitere Fragen rund 
um das Thema „Zahnmedi-
zin vs. Orthopädie“ wurden 
von Ralf Hergenröther, 
Physiotherapeut, beantwor-
tet. Die Veranstaltung in 
den Räumen von Lubberich 
Dental-Labor stieß auf reges 
Interesse, was sich in der 
maximal möglichen Teilneh-
merzahl von 40 Personen 
ausdrückte. Dass das Thema 
nicht nur bei Zahnärzten 
hoch im Kurs steht, zeigten 
die 15 teilnehmenden Phy-
siotherapeuten und Osteo-
pathen. Genau an dieser 
Schnittstelle der interdiszi-
plinären Zusammenarbeit 
setzte die Konzeption des 
Vortrags an.

Es galt, die Sensibilität für die jeweils 
andere Fachdisziplin herauszuarbeiten. 
Welche Hinweise gibt es für den Zahn-
arzt, die ihn sicher entscheiden lassen, 
vor der zahnärztlichen Behandlung ein 
eventuelles Ungleichgewicht im Körper 
des Patienten durch physiotherapeuti-
sche Unterstützung auszugleichen, da-
mit die restaurative Zahnheilkunde nicht 
möglichen kompensatorischen Funk-
tionsketten des Körpers „im Wege“ 
steht? Oder anders gefragt: In welchem 
Maße beeinflussen Kompensationsmus-
ter das orale (stomatognathe) Behand-
lungsgebiet? Die Frage nach den mög-
lichen Ursachen und Folgen zog sich als 
roter Faden durch die Veranstaltung.

Vereinfacht dargestellt gilt es zu diag-
nostizieren, ob eine auf- oder absteigen-
de Kette im Körper berücksichtigt wer-
den muss:

Aufsteigende Kette: 
Dysfunktionen des Körpers wirken auf 
die Funktion des craniomandibulären 
Systems; so wirkt z. B. eine Torsion des 
Beckens über myofasziale, muskulä-
re und/oder neurogene Verschaltungen 
auf die cranialen Verhältnisse.

Absteigende Kette: 
Eine veränderte Bisslage, z. B. ein ein-
seitiger Zahnhöhenverlust, führt kom-
pensatorisch zu Dysfunktionen im Be-
reich der Wirbelsäulen- oder Becken-

statik und/oder zu dysfunktionalen Ver-
änderungen im viszeralen und cranialen 
Bereich.

Schematische Darstellung über die 
Auswirkungen in der absteigenden 
Kette durch ein Ungleichgewicht im 
Kiefergelenk
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Sehr verständlich wurde die komple-
xe Thematik durch die Demobehand-
lung von drei Patienten. Alle drei Pati-
enten klagten über Rücken-, Nacken- 
und Kopfschmerzen. Durch anschauli-
che Schnelltests konnten die Zahnärzte 
besser einschätzen, ob eine Vorbehand-
lung durch physiotherapeutische Maß-
nahmen nötig ist, oder die Physiothera-
peuten entscheiden, ob sie im Rahmen 
einer Behandlung einen Zahnarzt hinzu-
ziehen sollten.

PT Ralf Hergenröther testet mit dem 
Priener – Abduktionstest, er gibt 
Auskunft über die Beweglichkeit des 
Hüftgelenkes

Die Fortbildungsveranstaltung für Zahnärzte und Physiotherapeuten war mit mehr  
als 40 Teilnehmern bis auf den letzten Platz ausgebucht. Besonderes Highlight:  
Live-Behandlung von drei Patienten mit anschließender fachübergreifender Diskussion 
zu Diagnostik und Therapie.

Ingo Pees, Physiotherapeut, OPZ Auf der 
Löhr: „Ein an der Praxis orientierter Vor-
trag auf hohem Niveau. Das vorgestellte 
Befundprogramm bietet auch Nichtos-
teopathen eine Möglichkeit, kausale 
Zusammenhänge zwischen Ursache 
und Folge gestörter Funktionsketten zu 
erkennen und in das Therapiekonzept 
zu integrieren. Ein sehr gelungener 
Nachmittag! Ich freue mich auf weitere 
Treffen.“

Noch während der Veranstaltung äußer-
ten Teilnehmer den Wunsch, einen in-
terdisziplinären Behandlungsworkshop 
zu organisieren, um an diesem Thema 
weiterzuarbeiten. Lubberich Dental-La-
bor stellt hierfür gerne Räume und Zeit 
zur Verfügung. Entsprechende Initiati-
ven für einen Workshop werden wir an 
die interessierten Teilnehmer der Veran-
staltung kommunizieren. Gerne nehmen 
wir aber auch alle anderen Impulse zu 
diesem Thema auf.

Ihr Ansprechpartner im Labor: 
Andreas Moser, Tel. 0261 133687-0.
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Von Nicole Weinem

Schön war die Zeit…

Im Jahr 1999 fiel im Dental-
Labor Lubberich der Start-
schuss für eine damals noch 
relativ neue und ungewohn-
te Art der Kundenansprache: 
eine eigene Kundenzeit-
schrift. 

Die Industrie hat eine „konfektionierte“ 
(feste Textblöcke, vorgefertigte Infoarti-
kel, geringe praxisindividuelle Textmög-
lichkeiten) Kundenzeischrift für Zahn-
arztpraxen erst vor knapp zehn Jahren 
eingeführt. Im Nachhinein ist es also 
schön zu sehen, dass wir vor 15 Jahren 
unserer Zeit weit voraus waren!

Die Idee zu einer solchen Zeitung stamm-
te damals von unserem Seniorchef Alois 
C. Lubberich. Er hatte den Wunsch, un-
sere Kunden mit Themen aus den Berei-
chen Zahntechnik, Zahnmedizin,  Unter-
nehmensführung und Marketing sowie 
Aus- und Weiterbildung zu informieren. 
Ein weiteres Kernstück der Zeitung war 
von Beginn an die Ausrichtung auf regi-
onale Themen, die Berichterstattung zu 
internen Geschehnissen bei Lubberich, 
bei unseren Kunden, Kollegen und Ge-
schäftspartnern. Das Leitmotto war im-

mer, dem Zahnarzt einen Nutzen zu stif-
ten. Von Beginn an für die Planung und 
Umsetzung verantwortlich war Ztm.  
Andreas Moser.

Im Team wurden die Entwicklungen in 
die Hand genommen und die erste Aus-
gabe aufgegleist.

Von da an arbeiteten verschiedene Kol-
legen gemeinsam mit viel Lie-
be, Sorgfalt und Kreativität 
bei der Auswahl der Themen 
sowie der Gestaltung immer 
wieder einige Stunden im Mo-
nat daran, Ihnen die Zeitschrift 
in gedruckter Version zukom-
men zu lassen. Alle drei Mona-
te, also jedes Quartal und so-
mit viermal im Jahr, ist sie er-
schienen, unsere „schöne Zäh-
ne“. Mit mehr als 50 Ausgaben 
haben sich auf dem Weg viele 
Dinge geändert: so beispiels-
weise das Redaktionsteam, 
das größer und wieder kleiner 
wurde, oder die Themenaus-
wahl, die mal mehr technisch, 
mal mehr unternehmerisch ori-
entiert war. Der Verteilerkreis, 
bestehend aus Kunden, Kol-
legen und Geschäftspartnern 
sowie Freunden und sonstigen 
Interessierten, ist auf über 800 
Kontakte angewachsen.

Positives sowie auch hier und 
da negatives Feedback wur-
de uns entgegengebracht, zur 

Kenntnis genommen und immer wieder 
in den Redaktionssitzungen verarbei-
tet. Das konstruktive Feedback der ver-
gangenen Monate möchten wir nun zum 
Anlass nehmen, gänzlich neue Wege zu 
beschreiten. 

Wie wir bereits in der letzten Ausga-
be berichteten, haben wir auch unsere 
Kundenzeitschrift zum Gegenstand un-

Nach 15 Jahren verabschieden wir uns
von unserer Hauszeitschrift „schöne Zähne“

So fing alles an – die erste Redaktionscrew, die sich 
ab 1999 auf das „Abenteuer Kundenzeitschrift stürzt“, 
stellte sich in der ersten Ausgabe vor
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Teilen Sie uns bitte mit …

Ich bin weiterhin inhaltlich interessiert an „schöne Zähne“  
und möchte die Informationen zukünftig in Form eines  
Newsletters erhalten.

Ansprechpartner*:

E-Mail-Adresse:* 

q Ich möchte „schöne Zähne“ nicht mehr erhalten.

… und faxen Sie uns Ihre Meinung an 0261 133687-99 oder
schicken Sie eine Mail an n.weinem@lubberich.de.

Adresse/Firmenstempel

„Leben ist Information“ oder
„Bitte nicht noch ein Newsletter“?
So erhalten Sie Ihren neuen SZ-Newsletter:

* Ihre E-Mail-Adresse wird ausschließlich zur Aussendung des Newsletters genutzt. Eine Abmeldung vom Newsletter ist jederzeit unter der angegebenen Mail-Adresse oder telefonisch möglich

serer letzten Kundenbefragung 
gemacht. Die ebenfalls bereits 
dargestellten Ergebnisse der 
Befragung haben wir zu einem 
Nenner zusammengeführt: „In-
haltlich wertvoll, Präsentation 
jedoch schwerfällig und über-
holt.“

Mit dieser Erkenntnis haben 
wir gearbeitet, haben über-
legt, diskutiert und uns ent-
sprechend den Anforderungen 
unserer Kunden für eine mo-
derne Art der Kommunikation 
entschieden: „schöne Zähne“ 
erhält ein „ästhetisches Face-
lift und eine Schulung in Sa-
chen Kommunikation“, d. h., 
sie wird inhaltlich bestehen 
bleiben, Ihnen jedoch zukünf-
tig in Form eines Newsletters 
zur Verfügung gestellt werden. 

Aus den gewohnten Themenbereichen 
werden wir Ihnen zukünftig per E-Mail 
in regelmäßigen Abständen unsere In-
formationen knackig und für Sie einfach 
zu konsumieren zukommen lassen.

Beschreiten Sie mit uns neue 
Wege und teilen Sie uns aus-
schließlich zur Aussendung von 
„schöne Zähne“ Ihre Kontaktdaten 
mit. Wir freuen uns auf eine neue 
Richtung der Kommunikation bei 
Lubberich!



PraXiS SZ 02/14

14

Von Maurice Wiesmaier

Lubberich
Smilealigner
Immer am Zahn der Zeit: 
Modernste Technologien 
und neue Maßstäbe in der 
Kieferorthopädie ermögli-
chen Anwendern völlig neue 
Perspektiven. Vor allem bei 
der Zahntherapie in der 
Erwachsenenbehandlung 
erzielen hochwertige, di-
gital hergestellte Schienen 
erstaunliche Erfolge bei der 
ästhetischen Korrektur von 
Zahnfehlstellungen.

Zahnlücken und schiefe Zähne können 
ein positives Lebensgefühl maßgeblich 
einschränken. Doch die Launen der Na-
tur müssen nicht einfach so hingenom-
men werden. Lubberich Smilealigner 
erfüllt den Wunsch vieler Menschen, 
mit makellos schönen Zähnen und je-
der Menge Selbstbewusstsein durch 
das Leben zu gehen. Kaum sichtbar ar-
beiten die Zahnschienen Tag für Tag 
daran, die Zähne wieder in die richtige 
Bahn zu bringen. Ohne den natürlichen 
Zahn zu schädigen, sind Kieferorthopä-
den und auch Zahnärzte mit kieferortho-
pädischer Erfahrung so in der Lage, 80 
bis 90% aller Zahnfehlstellungen zu kor-
rigieren.

Die schonende Behandlung mit dem 
Smilealigner-Schienensystem ist für vie-
le Patienten bestens geeignet. Ob Kin-
der, Jugendliche oder Erwachsene – die 
Behandlungsmethode ist nicht nur für je-
den gut verträglich, sondern auch kaum 
spürbar. In jeder Lebenslage – im Beruf, 
im Alltag und auch in der Freizeit – kön-
nen Sie sich mit der Zahnschiene unein-
geschränkt bewegen.

Eine Innovation im Bereich der moder-
nen Zahnkorrektur: Erste Erfolge sind 
bereits nach 14 Tagen sichtbar! Ma-
ximaler Tragekomfort, hochqualitativ, 
uneingeschränkte Hygiene und höchs-
te Ästhetik: Die Smilealigner-Schienen 
sind während der Tragezeit kaum sicht-
bar.

Die Lösung für eine ästhetische Zahn-
stellung muss also längst nicht mehr 
nur die traditionelle Zahnspange sein. 
Um unschöne Brackets zu vermeiden, 
eignen sich die Smilealigner-Schienen 
wunderbar, da sie sich fast unsichtbar in 
den Mund integrieren.

Der Aufwand für Sie als Behandler, die 
Smilealigner-Technologie in Ihrer Praxis 
zu nutzen, ist bewusst niedrig gehalten. 
Wir vom Dental-Labor Lubberich benö-
tigen nur die Abdrücke. Diese werden 
dann digitalisiert und zur Planung vorbe-
reitet. Sie bekommen einen Planungs-
vorschlag mit Kostenplan, den Sie mit 

Unsichtbare Zahnkorrektur – die Alternative zur Zahnspange
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Das Ligner-Konzept ist eine moderne Methode, Zahnstellungskorrekturen durchzuführen. Speziell bei Erwachsenen erfreut sich dieses 
nahezu unsichtbare Therapiemittel wachsender Beliebtheit.

Ihrem Patienten besprechen können. 
Hier können Sie am Bildschirm die Vor-
her-nachher-Situation zeigen und noch 
Veränderungen vornehmen.

Wie Sie es von anderen Lubberich-Pro-
dukten wie z. B. Veneers gewohnt sind, 
bekommen Sie auch beim Lubberich 
Smilealigner Beratungsunterstützung 
für Ihre Praxis, sodass Sie Ihre Patien-
ten leichter und besser beraten und auf-
klären können. 

Lubberich Smilealigner
Einführung in das Smilealigner-Behandlungskonzept – erfahren Sie alle Vorteile  
für Patient und Praxis: Patientenansprache, Abrechnung, Praxisablauf und 
Einsatzmöglichkeiten der Smilaligner-Technik.

VERANSTAlTUNGSTIPP HERBST 2014

 Termin: Herbst 2014  Ort: Dental-Labor Lubberich, Koblenz 
 Weitere Informationen: m.wiesmaier@lubberich.de
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