4/2012

__Zahne

Werte schafft Werte



Ausgabe 4/2012



Editorial

Die richtigen Partner
am Start!

Die Industrie betreibt keinen unerhebli-
chen Aufwand, um ihren Kunden in der
Dentalbranche regelméaRig neue Pro-
dukte anzubieten. Umso dankbarer sind
wir, wenn neue Produkt- oder Dienst-
leistungsideen von unseren Kunden und
Partnern direkt an uns herangetragen
werden.

Es ist nicht einmal sechs Monate her,
dass uns ein renommiertes Berliner La-
bor fragte, ob wir Interesse an einer Ko-
operation zum Thema Patienteninfor-
mation haben. Nach der Vorstellung des
Produkts und der weiteren Partner, die
sich bis dahin schon engagiert hatten,
war schnell klar: Diese Idee hat Poten-
zial!

Was uns letztlich Giberzeugt hat, bei die-
sem Projekt mitzumachen, war, dass
eine wichtige Liicke geschlossen wur-
de, und zwar mit dem Produkt Teste-
neers® — ,Ihr neues Lacheln zum Tes-
ten”. Der Patient bekommt mit den Tes-
teneers® eine konkrete Vorstellung von
seinem zukiinftigen Aussehen und hat
damit die Sicherheit, nach der Prothe-
tikberatung eine bewusste und damit
konsequente ,Kaufentscheidung” tref-
fen zu konnen. Testeneers® bieten allen
unentschlossenen Patienten — und da-
von haben Sie sicher auch einige in Ih-
rer Praxis — neue Mdglichkeiten. Neben

diesem ganz ,praktischen” Nutzen er-
reichen Sie im dsthetisch-kosmetischen
Bereich zudem neue , in jeden Fall aber
moderne Zielgruppen.

Der Charme, der diesem Produkt inne-
wohnt —und das unabhéngig davon, wie
Sie Ihre Praxis aufgestellt haben —, be-
steht darin, dass jede Praxis ihren eige-
nen Nutzen daraus ziehen kann.

Aber, und das hat das erste Partner-
treffen der beteiligten Labore bei Lub-
berich in Koblenz gezeigt: Dieser inno-
vative Ansatz muss verantwortungs-
bewusst umgesetzt werden, insbeson-
dere vor dem Hintergrund der aktuellen
Ethikdiskussion in der Zahnheilkunde.
Mit Merz Dental haben wir fir die Tes-
teneers® einen erfahrenen Marketing-
partner gefunden, der uns wirkungsvoll
unterstitzt.

Ubrigens: Einige unserer Kunden haben
den Test schon gemacht. lhre ,schwie-
rigen Félle” haben wir mit einem neuen
Lacheln verzaubert.

Gehdren auch Sie dazu?

Andreas Moser
Geschéftsfiihrender Gesellschafter

Ztm. Andreas Moser



Team 1im Fokus!

Ein wesentliches Element der Leistungsfihigkeit
einer Praxis: Thre Assistenz

Von Annette Kaltenhauser

Wir wissen es alle: Moti-
vierte und gut geschulte
Mitarbeiterinnen sind die
tragenden Sédulen der Zahn-
arztpraxis. Mit unserem
Fortbildungsangebot ,Team
im Fokus® bieten wir Ihnen
ein zusatzliches Schulungs-
modul an, um Ihre Praxis
erfolgreich zu unterstiitzen.

Unser Ziel ist es, mit qualifizierten Re-
ferenten in Workshops verschiedene
Themen wie z. B. Prozessoptimierung,
Teammanagement, Kommunikation und
Verkauf zu erarbeiten. Neben den rein
fachlichen Themen werden auch die-
se Bereiche in einer Zahnarztpraxis zu-
nehmend wichtiger. Lubberich greift wie
gewohnt auch hier auf ein dichtes Re-
ferentennetzwerk zuriick. Zu jedem Ein-
zelthema wird es eine unterschiedliche,
aber erstklassige Besetzung geben.

Vera Thenhaus hat im Rahmen des letz-
ten Mitarbeiterseminars erfolgreich den
Kurs ,Qualitdtsmanagementbeauftrag-
te in der Zahnarztpraxis” mit SGS-TOV-
Zertifikat durchgefiihrt. Die Teilneh-
merinnen waren begeistert, einen so
trockenen Unterrichtsstoff sehr praxis-
nah, leicht und verstandlich vermittelt
zu bekommen.

Veranstaltungen wie diese gab es ver-
einzelt bereits auf Anfrage. Seminare zu
Themen wie ,Was ist zu tun, wenn eine
Begehung ansteht?” oder ,Das interne
Audit” waren immer sehr gut besucht.

Annette Ka/tenhéiuser /.} ud Vera Thenhaus (re,) bei der Ubergabe der Zetiﬁkate
zur ,Qualitdtsmanagementbeauftragte in der Zahnarztpraxis” an Sigrid Dulski, Nicole

Schiiler und XXXXX XXXXXXX.

Viele Tipps und Tricks wurden in den an-
schliefenden Diskussionen ertrtert.

Zuletzt war Vera Thenhaus bei Lubbe-
rich zu Gast. Auf das Thema Teamkom-
munikation gab es nach dieser Veran-
staltung sehr positive Resonanzen aller
Teilnehmer, verbunden mit dem Wunsch
nach weiteren Treffen. Diesem Wunsch
entsprechen wir sehr gerne: Unser Er-
folgsmodell geht fiir Sie nun in Serie!

Diese Themen haben wir
fiir 2013 ausgewahit:

Thema 1: Aus Fehlern lernen
Kontinuierliche Verbesserungsprozesse
26.11.2012, 19— 21 Uhr

Als Tagesseminar: Jan. 13, 9— 16 Uhr

Thema 2: Mediation

Respektvoll miteinander

umgehen und arbeiten

24.01.2013, 19-21.00 Uhr

Als Tagesseminar: 24.04.13, 9— 16 Uhr

Thema 3: Rhetorik

Souverdne Gesprachs-

fiihrung im Praxisalltag

23.04.2013, 19— 21 Uhr

Als Tagesseminar: 05.06.13, 9— 16 Uhr

Thema 4: Bringen Sie

es auf den Punkt

Erfolgreiche Gespréchsfiihrung
26.09.2013, 19— 21 Uhr

Als Tagesseminar: 27.11.13, 9— 16 Uhr

Fir alle Veranstaltungen werden
bereits Anmeldungen Gber
Lubberich entgegengenommen.
Weitere Termine folgen.

Wir laden Sie sowohl {iber unsere Kun-
denzeitschrift als auch persénlich zu
diesen Veranstaltungen ein. Bitte haben
Sie Versténdnis, dass hier ausschliel3-
lich die engagierte zahnérztliche Mit-
arbeiterin angesprochen ist. Herzlichen
Dank!



Durch Lachgas zur

entspannten Behandlung

Die Lachgaszertifizierung bei Lubberich

Von Michael May

Die Teilnehmer des
Schnupperkurses zur
Lachgassedierung am

20. Juni 2012 waren sich
schnell einig: ,,Wir wollen
auch zertifiziert werden!*
Die Konsequenz daraus:
Lubberich bietet den
passenden Zertifizierungs-
lehrgang an.

Zwei Wochen spater war die |dee auch
schon in Zusammenarbeit mit der Firma
Baldus Medizintechnik aus Urbar umge-
setzt. Als Referenten konnten wir Dr.
Kay Furtenhofer fiir die Lachgassedie-
rung und den Facharzt fiir Andsthesiolo-
gie Dr. Hakan Candas gewinnen. Sowohl
der theoretische als auch der praktische
Teil fanden am 11. August in den R&u-
men von Lubberich statt. AbschlieBend
erfolgte die offizielle Priifung, die alle
Teilnehmer erfolgreich bestanden. Da-
mit stand einem zufriedenen Wochen-
ende nichts mehr im Wege!

Viele Patienten wiinschen sich eine Be-
handlung ohne Schmerzen oder haben
grolle Angst. Am liebsten wéren sie ei-
gentlich gar nicht dabei. Mithilfe der
Lachgassedierung ist es mdglich, die
Patienten in eine tief entspannte Situa-
tion zu bringen, mit dem Vorteil, dass es

Dr. Moré Khaghani bei seiner
Zertifizierung.

eben keine Vollnarkose mit allen Kon-
sequenzen ist. Die Patienten sind wah-
rend der Behandlung mit Lachgas an-
sprechbar und kénnen so mit dem Zahn-
arzt kooperieren.

Wir wiinschen allen zertifizierten Zahn-
arztpraxen mit ihren neuen Moglichkei-
ten der Behandlung viel Erfolg!

Baldus Medizintechnik GmbH
Auf dem Schafstall 5

56182 Urbar

Tel.: 0261 9638926-0

E-Mail: office@baldus-
medizintechnik.de

Dr. Klaus Peplow, Andernach:

. Die sanfte Beruhigung mit Lachgas
befreit die Behandlung von Angst und
Stress. Diese sichere und schonende
Methode ist sogar fiir Kinder geeignet.
Der Vorteil der Angst- und Schmerz-
reduktion ist auch fiir Angstpatienten
ideal. Die Lachgassedierung ist ein
weiteres Alleinstellungsmerkmal fiir
meine Praxis. Wer hétte nicht geme,
dass seine Patienten gut gelaunt nach
Hause gehen und sagen: Es war toll,
ich hab mich richtig gut gefiihlt beim
Zahnarzt!™



Ethik in Unternehmen -
Ethik bei Lubberich

Als eines der ersten Unternehmen wurde Lubberich ausgezeichnet

Von Christine Moser-Feldhege

Man hort sie immer
hiufiger: die Stimmen,
die von Ethik, Moral und
von Werten sprechen -
vor allem dort, wo genau
diese nicht zu finden sind.

Doch was verstehen wir unter Ethik?
Im allgemeinen Waorterbuch lesen wir:
,Ethik ist die Lehre bzw. Theorie vom
Handeln gemaR der Unterscheidung von
gut und bése. Gegenstand der Ethik ist
die Moral.” Der Brockhaus prézisiert: ,,

der Moral! Wir wollen sie, diese nicht
kodifizierten Tugenden, die alten Werte,
auf die noch Verlass ist. Wo ist der ehr-
bare Kaufmann, wenn man ihn braucht?
Negativbeispiele gibt es ohne Ende:
.Appzocke”, die Abzocke mit kleinen,
netten Programmen fiirs Smartpho-
ne, die Online-Abofalle oder gefélschte
Bank-Webseiten, um nur einige zu nen-
nen. Dagegen waren die Driickerkolon-
nen, die alteren Damen an der Haustire
das flinfte Zeitschriftenabo angedreht
haben, noch Waisenkinder.

Und das sind nur die kleinen ,Alltags-
aufreger”. Die Lebensmittelhdndler mit
Gammelfleisch, Rustungsunternehmen,
die Terroristen belie-
fern, oder Arzte, die im

»Lhe time is always right

groBen Stil Organhan-
del betreiben, haben

to do what is right® _ gy sheint es - von

Martin Luther King

Unternehmens-, Ethik”

Ethik (die), philosophische Wissenschaft
vom Sittlichen. Die Ethik fragt entwe-
der nach der Gesinnung (Gesinnungs-
E.) oder nach der Wirkung menschlicher
Handlungen (Erfolgs-E.)."

Hinsichtlich der Wirkung menschlicher
Handlungen in Unternehmen wird der
Ruf schnell laut: Her mit der Ethik und

noch nichts gehért.

»Was das Gesetz nicht verbietet,
verbietet der Anstand.” Seneca
Solange Kassenédrzte, die von einem
Pharmaunternehmen Vorteile als Ge-
genleistung fiir die Verordnung von Arz-
neimitteln dieses Unternehmens entge-
gennehmen, sich nicht wegen Bestech-
lichkeit nach § 332 StGB strafbar ma-
chen (so eine BVerfG-Entscheidung),
darf man auch in manchen Bereichen
des Gesundheitswesen am Vorhanden-

EflE S

i1

sein von Ethik und moralischem Handeln
zweifeln (ZTM-aktuell berichtete dazu
am 22.08.2012).

Hier setzt die Riickbesinnung auf die
LJalten” Werte, wie zum Beispiel An-
stand, an. Insbesondere im medizini-
schen Bereich, in der gesundheitlichen
Versorgung muss ethisches Denken und
Handeln an oberster Stelle stehen.

In der Zahnarztpraxis werden sich die
Fragen zu ethisch einwandfreiem Han-
deln mehren; zum einen aufgrund wach-
sender medizinisch-technischer Még-
lichkeiten, zum anderen aber auch, weil
wir mehr und mehr zu einer ,Wiinsch-
dir-was-Medizin“ kommen. Durch die



Die Zertifikatiibergabe am 5. Oktober

Reformen der GKV werden die von den
Kassen bezahlten Versorgungen im-
mer mehr eingeschrankt. Damit muss
der Versicherte, wenn er dariiber hin-
aus eine andere Ldsung wiinscht, die-
se als Wunschleistung selbst bezahlen.
Dadurch werden die Zahnarzte und Arz-
te mehr und mehr zu Dienstleistern, die
untereinander nicht mehr allein in fach-
licher, sondern auch in 6konomischer
Konkurrenz stehen.

Ein weiteres Konfliktfeld ist die Abwa-

schrieb, kann diese Konfliktsituation nur
mit ethischen Grundprinzipien gemeis-
tert werden.

Lubberich als verlidsslicher Partner
Wir als Dental-Labor kennen das Span-
nungsfeld von Innovation und Tradition,
Risiko und Sicherheit, Idealismus und
Gewinn. Die politischen Entwicklungen
und Entscheidungen in der Gesundheits-
politik machen die unternehmerischen
Entscheidungen nicht leichter. Aber wir

»ES ist nicht schwierig,

Entscheidungen zu treffen,
wenn man seine Werte kennt.“

Roy Disney, Neffe von Walt Disney

gung der fachlichen Notwendigkeit ge-
gen die dkonomische Betrachtung. Wie
schon Dr. med. dent. Karlheinz Kimmel
im Mérz 2012 in der Zeitschrift DZW

nehmen diese ethische Verantwortung
und Herausforderung an.

Auch auf diesem schwierigen Terrain
Ethics in Business” haben Sie mit Lub-
berich einen verldsslichen Partner. Ver-
trauen kann es in der Praxis-Labor-Be-

ziehung namlich nur dann geben, wenn
Werte wie Zuverldssigkeit, Ehrlichkeit
und Verbindlichkeit gelten.

Nach dem Motto: ,Werte schaffen
durch Werte.”

Das ist fiir uns nicht nur ein Trend: Wir
handeln den Umgang mit Kunden, Mit-
arbeitern, Lieferanten und die Umwelt
betreffend nach ethischen Verhaltens-
vorgaben.

Am 5. Oktober 2012 wurde Lubberich
gemeinsam mit anderen besonders ver-
antwortungsvoll handelnden Unterneh-
men ausgezeichnet. Ein Jahr nach der
Aufnahme in die Gilde ,Ethics in Busi-
ness” wurde Lubberich als eines der
besonderen Unternehmen aus ganz
Deutschland von Ulrich Wickert, Mentor
der Gilde, auf einer Benefizgala im Jiidi-
schen Museum in Berlin ausgezeichnet.
Hier noch Infos von MW nach seiner
Riickkehr nach dem 5. Oktober.



Sommer 2012:

Manche Labore

Wir machen neue Konzepte -
auch fir ,hoffnungslose” Fille!

Beratungskonzept fiir mehr Prothetik nimmt bundesweit Gestalt an

Von

Testeneers® — Zihne zum
Testen: Eine Idee mit Poten-
zial - dariiber waren sich
am 24. August 2012 die
Zahntechniker unserer Part-
nerlabore, fithrende Labore
aus ganz Deutschland, einig,
als sie sich zum konstruk-
tiven Austausch und zur
konzeptionellen Weiterent-
wicklung bei Lubberich in
Koblenz trafen.

Bei diesem ersten Treffen stand der Er-
fahrungsaustausch im Fokus. Eines eint
alle Labore: ihr Interesse an einer akti-
ven Partnerschaft und der Wunsch, ih-
ren Zahnarztkunden innovative Konzep-
te anzubieten.

Nach einem kurzen Gesamttiberblick ka-
men erste Berichte, wie weit die einzel-
nen Kolleginnen und Kollegen bei der
Umsetzung in ihrer Region sind und —
nicht weniger spannend — wie die ers-
ten Rickmeldungen aus den Praxen
ausgefallen sind. Kurz gefasst: Die Idee
Testeneers® — Z&hne zum Testen! wur-
de sowohl von Zahnarztkunden als auch
von Laborkollegen sehr positiv aufge-
nommen.

Fiir alle Teilnehmer steht der
Zahnarztnutzen im Vordergrund
Die Beratungsmdglichkeit fiir Zahnarzte
hat somit eine neue Dimension bekom-
men: den unschlagbaren Vorteil, vorher
sehen zu kdénnen, wie es nachher tat-
sdchlichaussieht. Welcher Patientwiiss-
te nicht gerne vorab, wie er mit seinem
neuen Lacheln aussieht? Zahnarzte und
-arztinnen konnen ihren Patienten erst-
mals ein vorhersehbares Ergebnis auf-
zeigen und mit den Testeneers® eine
Lasthetische Probefahrt” ermdglichen
— und das mit absolut iiberschaubarem
Aufwand. Testeneers ,6ffnen” den Pa-
tienten nicht nur fiir eine eventuelle Ve-
neerversorgung, Testeneers® sind auch
Wegbereiter fiir jegliche Art der Ver-
sorgung. Nichts ist so beruhigend und
entscheidungsférdernd wie ein hapti-
sches und optisches Erleben. Und nichts
hemmt so sehr wie ein unsicheres Ge-
fuhl. ..



machen Urlaub

Erstes Partnertreffen der Testeneers®-Anwender bei Lubberich

Ziele und Wiinsche

fir die Zukunft

Im Fokus steht fir alle Labore die kom-
petente Unterstltzung ihrer Zahnarzt-
Partnerpraxen. Der Mehrwert fiir die
Praxen muss klar kommuniziert werden.
Hier wiinschen sich alle mehr visuel-
le Unterstiitzung fiir den Alltag Wie fiir
alle Produktinnovationen gilt auch hier:
Keep ist simple! Sowohl das Produkt als
auch die Kommunikation miissen so ein-
fach fir die Praxen sein, dass sie Freu-
de daran haben, Testeneers® mit ihren
Patienten umzusetzen, und sie miissen
den Erfolg in der Beratung direkt spiiren.
Das Testeneer®-Konzept passt zu Lub-
berich wie maligeschneidert, da wir un-
sere Zahnarztkunden schon seit Jahren
im Bereich Patientenkommunikation un-
terstiitzen. Jetzt braucht es gute Erfah-
rungen und Erfolge, die flr sich spre-
chen. Dann wird die Mundpropaganda
ihr Ubriges tun.

Unser Fazit

Testeneers® sind eine ideale Erganzung
fir die Zahnarztpraxis. Patienten ha-
ben zum ersten Mal die Mdglichkeit, ei-
nen Eindruck ihres zukiinftigen Lachelns
schon vor einer definitiven Versorgung
zu bekommen. Das gibt Sicherheit bei
der Entscheidung.

Aus unseren tdglichen Gesprachen mit
den Zahndrzten wissen wir, dass es
in jeder Praxis Patientenfélle gibt, die
sich noch immer nicht — obwohl viel-
leicht dringend geboten — fiir Prothetik
entscheiden kodnnen. Dies ist genau die
richtige Zielgruppe fir Testeneers®!

Unser Angebot - auch fiir

Ihre ,hoffnungslosen” Félle
Vereinbaren Sie fir Ihre Patienten, die
sich nicht entscheiden kdnnen oder
wollen, einen Termin bei uns im Labor.
Manchmal sagt eine ,dsthetische Pro-
befahrt” mehr als 1000 Worte ...
Wichtig!

Hinter jedem schonen Lacheln steckt oft
eine Krone, ein Implantat oder ein Tele-
skop.

Testeneers® sind lhre ,Probefahrt” fiir
jedwede Versorgungsform.



Konigsdisziplin Kombif
Ein Nachruf

Kompetenzauslagerung macht austauschbar

Von Maurice Wiesmaier

Nun schreiten ja, so scheint
es, die Digitalisierung und
deren CAD/CAM-Prozesse
in der Zahnmedizin und der
Zahntechnik immer weiter
fort. Beide Disziplinen
vernetzen sich und fithren
zu immer mehr Versor-
gungsalternativen. Neue
Materialien halten durch
die verdnderten Fertigungs-
moglichkeiten Einzug in die
Zahnheilkunde. Aber die
~Entwicklungsmedaille hat
auch eine Kehrseite ...

So suchen zunehmend mehr Laboratori-
en in der CAD/CAM-Technik und den Di-
gitalisierungsprozessen ihr (vermeintli-
ches)Heil — nicht wissend, wie viel Volu-
men diese Technik heute, in den néachs-
ten drei Jahren und dariiber hinaus
iberhaupt einnehmen wird. Die Frage,
ob es in diesen Ausmalen strate-
gisch dberhaupt sinnvoll ist, sich
auf einen zugegebenermallen ak-
tuellen, aber noch nicht tragfahi-
gen Prozess zu konzentrieren,

muss gestellt werden. Ist es

nicht leichtfertig, Kernkom-
petenzen wie die Kombitechnik
stiefmitterlich zu behandeln, Fort-
bildung und Produktangebot fiir eine
Versorgungsform zuriickzufahren, die
es in Deutschland schon seit Jahrzehn-
ten gibt? Sicherlich werden uns die de-
mografische Entwicklung und etablier-
te ProphylaxemaRRnahmen zukiinftig an-
dere Versorgungsformen abverlangen.
Aber schon in den ndchsten zehn, zwan-
zig Jahren? Gleiches gilt nach meiner
Meinung auch fiir den Digitalisierungs-
prozess in der Zahnarztpraxis.

Allen Hochglanzbroschiren der Indust-
rie zum Trotz ist das meiste eben doch
noch Handarbeit. Wer die ,Basics” in
der Zahnheilkunde nicht stabil in seine
Fertigungsprozesse integriert hat, wird
auch das ,Dartiber-hinaus” nur schwer
beherrschen kdnnen. Das war bei der
Zirkonentwicklung so, das ist in der Im-

plantologie so und das gilt auch fir die
Kombinationstechnik. In vielen Laboren,
so scheint es, schmilzt diesbeziiglich
die Kompetenz, da immer mehr Prozes-
se ausgelagert werden. Aber wie beein-
flusst diese Haltung das allgemeine Ver-
sorgungsniveau?



echnik

aul die Kompetenz

Lubberich Dental-Labor informiert die
Carl Benz Berufsschule, Fachbereich
Zahntechnik, regelmélSig (iber alle
Fachgebiete der Zahntechnik

Wenn sich alle nur die Rosinen rauspi-
cken, und das gilt fiir Praxen wie Labo-
re gleichermallen, wird die sogenann-
te ,prothetische Breite”, der Zugriff auf
eine mdglichst individuelle Therapie,
schwieriger. Anders ausgedriickt: Eine
zunehmende Spezialisierung im Prothe-
tikbereich fiihrt zur Notwendigkeit, mit
mehreren Laborpartnern zusammenzu-
arbeiten. Daraus resultiert nicht selten
hoherer Kommunikations- und Verwal-
tungsaufwand.

Berthold Ehlscheid ist seit mehr als Hochwertige Teleskoptechnik erfodert
30 Jahren ModellgulStechniker bei langjéhrige Erfahrung in der Frastechnik
Lubberich

Unerwartete Nachfrage
Diese Gedanken sind das Ergebnis
jungster Ereignisse. Neben komple-
xen implantatgetragenen Kombina-
tionsarbeiten wird vermehrt ein-
fache Teleskoptechnik bei Lubbe-
rich angefordert. Fir unsere neuen
Partnerpraxen ist das der meist-
genannte ,Wechselgrund”. Diese
Qualitatsprobleme bei einem Pro-
thetikprodukt, welches seit Jahr-
zenten zur Standardversorgung

in Deutschland gehért, mach-
ten uns aufmerksam.

Bei ndherer Betrachtung spie-

len aber nicht nur qualitative
Aspekte eine Rolle. Hier sind




Trotz aller handwerklichen Tradition sind heutzutage modeme Kommunikationswege unumgénglich: Individuelle Technikprofile der
Lubberich-Kunden und umfangreiche Zusatzinformationen sind im Lubberich Zahnéarzteportal hinterlegt.

cher Faktor in diesem Zusammenhang
ist die Abrechnung dieser Leistungen.
Ob die Erwartung einer abgesenkten
Vergiitung im privaten Bereich von den
Zahndrzten aktiv kommuniziert werden
oder ob unsere Laborkollegen die Kal-
kulation dieser Technik nicht aufwand-
gerecht betreiben, bleibt dahingestellt.
Die Auswirkungen treffen aber in bei-
den Féllen alle Beteiligten; eine nach-
haltige Einschrankung dieser Versor-
gungsmdglichkeit ist die Folge. Mit wie-
derum weitreichenderen Konsequen-

> VERANSTALTUNGSTIPP OKTOBER 2012!

GOZ -die zahntechnische Abrechnung

INTENSIVSEMINAR mit Barbara Tretter

zen: Durch die Verknappung des Ange-
bots steigen die Preise umso deutlicher
oder die Technik steht mittelfristig nicht
mehr als Prothetikalternative zur Verfi-
gung. Diese Entscheidung trifft jeder im
Alltag selbst ...

Die ,prothetische Breite* sichern

Jede Zeit hat ihre Helden. Sicherlich soll-
te von Zeit zu Zeit das Angebot auf den
Priifstand. Wie schon erwéhnt, dndern
sich die Versorgungskonzepte, nicht nur
durch den demografischen Wandel, son-
dern auch durch die Bezuschussung der

Mit vielen praktischen Beispielen von der Berechnungsempfehlung tiber GOZ-Ziffern
im prothetischen Bereich bis hin zum Erstattungsverfahren.
Zu dieser Veranstaltung werden Fortbildungspunkte beantragt.

Kassenleistungen. Hier obliegt es aber
umso mehr der Verantwortung von Pra-
xis und Labor, zeitgemaRe und bewéhr-
te Konzepte anzubieten, die verantwort-
lich kalkuliert sind. Nur dadurch sichern
wir die Weiterentwicklung und Protheti-
kalternativen fiir die Zukunft.

) FoammpsmaSarsn
1 | o Lancstaumta Kawmests
) Reenanifrcr

B Termin: Samstag, 27.10.2012, 9—14 Uhr B Ort: Lubberich Dental-Labor B Kosten: 75— EUR inkl. MwSt.

B Weitere Informationen: telefonisch unter 0261 133687-0, per E-Mail unter m.wiesmaier@Iubberich.de




Erweiterung des
Lubberich Serviceangebots...

...in der Region Wiesbaden/Taunusstein

Von Maurice Wiesmaier

Was tun, als alteingesesse-
nes, gut etabliertes , kleines
aber feines Dentallabor,
wenn man in die néichste
Generation abgeben, oder
aber sein Labor verdufBern
mochte?

Wo finde ich die Richtigen Partner und
wen will ich dberhaupt finden. Diese
Fragen stellte sich schon seit einiger
Zeit Frau Ztm. Margot Herold aus Tau-
nusstein/Wehen. Inhaberin des Labors
Herold, das sich auf hochwertige As-
thetische Zahntechnik mit Individuel-
ler Kundenbetreuung spezialisiert hat,
so wird der kleine aber feine Kunden-
kreis von lhr und lhren Mitarbeiter/in-
nen ganz eng und individuell betreut. Ei-
nige sind schon iber viele Jahre treue
Kunden des Labors, die diese Art der Ar-
beit zu schatzen wissen.

So war es denn er Fligung oder Schick-
sal, dass die Information, dass ein Labor
in Taunusstein einen Nachfolger sucht
zu uns kam. Wir telefonierten ein zwei
Mal mit Frau Herold mit Frau Herold
und machten einen gemeinsamen Ter-
min Ende 2011 in Taunusstein aus. Wir
waren uns alle auf Anhieb sympathisch
und bei einem guten Essen wurden ers-
te Ideen und Gedanken fiir eine Uberga-

Das Team der neuen Service-Niederlassung in Taunusstein: Peter May, XXXXX Meinka-
Bamberger, Ztm. Margot Herold, Slavica XXXXXXXXX

be gefasst. Uns lag besonders am Her-
zen, die Inhaberin und die Angestell-
ten mit an Bord zu behalten, so dass die
Kundenbeziehungen keinem abruptem
wechsel unterliegen.

Nach kurzen Verhandlungen war es
dann Anfang 2012 soweit, Frau Herold
konnte lhr Lebenswerk in die Hande der
jingeren Meister von Lubberich geben.
Gemeinsame Kundenbesuche von Frau
Herold und dem Lubberich Team runde-
ten den ersten Schritt der Ubergabe ab.
Das Ziel der Ubergabe war es, dass Frau
Herold noch aktiv die Phase des Uber-
ganges mitgestalten kann. Die beste-
henden Kunden waren durchweg froh,
dass Frau Herold und das Team noch
weiter mit an Bord bleiben und sie nun
durch den neuen Partner Lubberich Den-

tal Labor Zugriff auf die Digitale Welt
und den steigenden Anteil CAD/CAM
Technik in der Zahntechnik haben.

So kann eben auch das Taunusstei-
ner Labor die ganze Palette des grofen
Partners Lubberich in Koblenz abrufen.
Von der Navigierten Implantologie Gber
No-Prep Veneers, Hochwertige Veran-
staltungen fiir Zahndrzte, Experten in
jedem Gebiet der Zahntechnik und vie-
les mehr.

So ist hier die Ubergabe von Frau He-
rold nicht das Ende eines kleinen Labo-
res, sonder der Anfang von etwas neu-
em, das beide Partner aktiv mitgestal-
ten kénnen.



Spieglein, Spieglein
an der Wand...

...wer hat das schonste Lacheln in ganz Koblenz?

Von Christine Moser-Feldhege

Azurblauen Himmel, herr-
lichen Sonnenschein und
strahlende Menschen gab

es beim Gewerbeparkfest

in Koblenz am 16. Sep-
tember 2012. Genau solche
strahlend schone Liacheln
wollten wir einfangen: In
Zusammenarbeit mit dem
Stadtmagazin Next und dem
Radiosender Antenne Kob-
lenz suchten wir das schons-
te Lacheln von Koblenz.

Dazu gab es am Stand von Lubberich
ein Fotoshooting, das viele schéne La-
cheln im Bild festhielt. Es war grandios,
so vielen lachelnden Menschen zu be-
gegnen. Dabei ergaben sich auch viele
Gespréche rund um das Thema Lécheln
und seine Wirkung. Eine haufige Frage
war: Was kann ich tun, wenn ich von

Natur aus nicht mit einem ,atemberau-
benden” Lacheln ausgestattet wurde?
Lubberich bietet hierfiir eine Art , dsthe-
tische Probefahrt”: Testeneers® — Zah-
ne zum Testen. Die Idee, vor einer defi-
nitiven Anderung der Zahne erst einmal
sehen zu kénnen, wie man mit dem neu-
en Lacheln aussieht, stiel auf groke Be-
geisterung.

Auf der Seite www.koblenz-lachelt.de
kann jeder, unabhangig von Gewerbe-
parkfest, sein schonstes Lacheln selbst
hochladen. Das Onlinevoting endet fir
alle Teilnehmer am 5. Oktober 2012
(nach Redaktionsschluss); die Siegerin
oder der Sieger gewinnt eine zweitagi-
ge Reise fiir zwei Personen nach Dres-
den und wird in der nachsten Ausga-
be von ,schéne Zahne" vorgestellt. Wir
sind also sehr gespannt, wen wir lhnen
vorstellen dirfen, und wiinschen allen
Teilnehmern viel Gliick!

Liebe Leserin, lieber Leser, wenn Sie
mehr (ber Testeneers® wissen mdch-
ten, geben Sie doch einfach den Such-
begriff ,Testeneers” bei Google ein.

> VERANSTALTUNGSTIPP NOVEMBER 2012

Heraeus cara TRIOS - Workshop mit Hand On Kurs

Abdrucknahme und digitaler Workflow

Am Stand von Lubberich nahmen viele
die Gelegenheit wahr, ein Portraitbild
machen zu lassen, um am Wettbewerb
.Wir suchen das schénste Lacheln von
Koblenz" teilzunehmen.

M Termin: 09.11.2012, 15.00 bis 18.00 Uhr M Ort: Lubberich Dental-Labor B Kosten: 25,— EUR inkl. MwSt.
B Weitere Informationen: info@lubberich.de




Unsere Verantwortung
fiir die Region

Lubberich gibt Weihnachtsspende
tiber innovatives Spendenportal weiter

Von Andreas Moser

Es sind junge Studenten der
FH Koblenz, die dieses Jahr
mit www.socialfunders.de
den 1.Platz im Ideen-
wetbewerb RLP fiir inno-
vative Dienstleistungen
erhalten haben.

Mit Ihrem ,Spendenportal” treffen sie
den Kern verantwortungshewussten,
unternehmerischen Handelns im Hin-
blick auf soziales Engagement. Transpa-
renz, eigene Initiative und eine unkom-
plizierte Mdglichkeit schnell viel Gutes
zu tun, kennzeichnet das Spendenpor-
tal aus.

Mehr als genug Grinde fiir Lubberich,
die schon seit Jahren praktizierte Um-
wandlung der Kundengeschenke in so-
ziales Engagement, diesen innovativen
Dienstleistungsansatz zu unterstiitzen.

Und so funktioniert es:

Lubberich wird dieses Jahr wieder
10.000— EUR an Spendengeldern zur
Verfligung stellen. Sie erhalten in den
nachsten Wochen einen Onlinecode, der
einen anteiligen Wert (Social Coins) dar-

Unternehmen geben SocialCoins
an ihre Kunden weiter

Kunden kénnen mit gesammelten
SocialCoins Projekte unterstiitzen

stellt. Diesen konnen Sie nach lhrem Er-
messen den auf dem Portal vorgestell-
ten gemeinnitzigen Zwecken zur Verfi-
gung stellen. Sollten Sie eigene soziale,
gemeinnitzige Aktionen unterstiitzen
wollen, die dort noch nicht aufgefiihrt
sind,kénnen diese ebenfalls auf dem
Portal hochgeladen werden. Diesen Pro-
jekten kann dann auch jeder andere So-
cial Coins spenden kann. In diesem Fall
nehmen Sie bitte selbststandig Kontakt
zu den ,Socialfunders” auf.

Wenn Sie keinen EinfluR auf den Ver-
wendungszweck nehmen wollen, ver-
fallen Ihre Social Coins nicht! Lubberich
wird alle nicht vergebenen Codes an
den Kinderschutzbund und die Initiative
Mampf-Koblenz weiterleiten

%ocialfunders

www.socialfunders.de

Vorab kénnen Sie sich schon auf
www.socialfunders.de informieren. Sie
erhalten zur Weihnachtszeit die ent-
sprechende Benachrichtigung mit den
Codes von uns auf ihrem gewohnten
Postweg.

Einen Uberlick tiber aktuelle Spenden-
projekte finden Sie unter:
WWW XXXXXXXXXXXXXX.de

socialfunders.de wurde
mit dem 1. Platz beim Ide-
enwetthewerb Rheinland
Pfalz 2012 in der Kategorie:
“Innovative Dienst-
leistung” ausgezeichnet.
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