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Berlin/Bad Honnef und zurtck

Berliner zu sein, ist etwas Besonderes, Das weilk nicht nur
der Berliner selbst, sondern die gesamte Weltotfentlichkeit
- spatestens seit jenem Tag, an dem U5-Prasident /. £ Ken-
nedy der jubelnden Menge zurief; ,Ick bin ein Borlina®.

Zahntechnikermeister Thomas Paul ist das, was man als
waschechten Berliner bezeichnen darf. Um ihn klischee-
haft zu charakterisieren, passt auf ihn ,Schnauze mit
Herz", Laut ist er nicht, nein, aber sehr direkt in dem, was
er von sich gibt. Aus dem, was er dulSert, spricht Kompe-
tenz, d. h., er weill, woriiber er redet — redlich und ehrlich.

Berliner sind ihrer Stadt im Allgemeinen treu. Das trifft
auch fiir T. Pouwl zu = und zwar vor der Wende und nach der
Wende allemal. Mur einmal trieb es ihn fort aus der ,Front-
stadt”. Er verliel die heimatlichen Mauern seiner Stadt
und begab sich nach Kéln. Das hatte mit seiner beruflichen
Weiterentwicklung zu tun. Zum Ablegen der Meisterpri-
fung klingelte es in Berlin ein wenig. Ick hab noch eenen
Koffer in Berlin, den hatte T. Poul auch, Er kehrte zuriick aus
Bad Honnef, um wieder ,Berliner Luft” zu inhalieren, die
in einem bekannten Gassenhauer besungen wird.

Wer ber Berlin ein Wort verliert, muss auch den Stadt-
teilen seine Referenz erweisen, Thomas Paul (auf dem
Geschdftspapier alles in kleinen Buchstaben geschrieben!)
ist seit September 2002 an der Dillenburger Stralie zu
Hause (das mit dem zu
Hause kann so stehen gelas-
sen werden, denn als Zahn-
techniker mit Herz und
Seele verbringt er den gro-
heren Teil des Tages in sei-
nem Labor). Zu lokalisieren
ist die Dillenburger Stralte
in Berlin-Wilmersdorf, im
Schnittpunkt von Steglitz,
Dahlem und Schmargen-
dorf. Die S5tadtautobahn
fihrt am Labor vorbei, ein
unschatzbarer Vorteil fiir
die Fahrer, die kreuz und
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quer durch Berlin sausen,
um die Arbeiten ins Labor
zu holen oder zum Kunden
zu bringen. Apropaos Fahrer,
einer, der diese Aufgabe
tragt auch den
Machnamen Poul. Er ist der
Vater des Labor-Inhabers,
und hat als bereits Pensio-
nierter einen erfolgreichen
Wiedereinstieg in das Arbeitsleben gewagt. Er erfreut sich
nicht zuletzt deshalb bei den Praxen besonderer Beliebt-
heit, weil er den Assistentinnen manchmal etwas zum
Maschen mitbringt.

Wer liber das Dental-Labor T. Pawl schreibt, kommt nicht
darum herum, auch Frau Heidemarie Dresselt und Herrn
Udo Adolphy einige Zeilen zu génnen,

Heidemarie Dresselt ist Berlinerin und von der Be-
triebsgriindung an dabei. Als gelernte Zahnarzthelferin
versteht Sie, sich in die Bedlirfnisse der Auftraggeber hin-
einzuversetzen. Auch wenn die Wellen hochschlagen,
bleibt Sie besonnen auf der Briicke und vertritt die Kun-
deninteressen im Labor,

U. Adolphy ist Wahlberliner, was ebenso viel bedeutet,
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dass er ein hundertprozentiger Spreestadter ist. Er ist kein
Zahntechniker, sondern von Haus aus Betriebswirt. In
Bezug auf die telefonische Kundenberatung und bei der
Auftragsannahme wiirde aber niemand auf die Idee kom-
men, ihn nicht als Fachmann zu bezeichnen,

Bleibt noch zu erwahnen: Die ,thomas poul zahnlech-
nik” hat ihr neues Domizil in den friheren Rdumen des
Frauenhofer Institutes gefunden, in unmittelbarer Nach-
barschaft des Elektronenbeschleunigers. Jede Menge
Anschlisse fur Hightech sind also im Haus, Zu Hightech-
Zahntechnik wird im Verlaufe des Gesprdachs manches
angesprochen,

Das Cesprach fand am 18. September 2003 im Labor
statt, Rede und Antwort standen Frau Dresselt, Herr Adol-
phy und Herr Paul, Obgleich das Gesprach unter keinen
besonders guten Vorzeichen begann (eine CAD/CAM-
Anlage streikte, der Auftrag sollte termingerecht fertig wer-
den, das zehrte an den Merven), gestaltete es sich im Ver-
lauf herzlich und offen.

(3Z: Wie gestaltete sich lhre personliche, berufliche Ent-
wicklung?

Paul: 1972 begann ich mit meiner Lehre zum Zahntechni-
ker im Dental-Labor H. |. Sander. Aus heutiger Sicht war es
ein Glick, dass ich den Beruf zu Zeiten ergriff, als dieser
schlecht bezahlt wurde und man die gesamte Palette der
Zahntechnik abdecken musste. Die Menge der Arbeiten
machte eine Spezialisierung der Techniker noch nicht not-
wendig. Ein Parcours aller méglichen zahntechnischen
Arbeiten war am Morgen, wenn man zur Arbeit erschien,
mit allen Hirden aufgebaut, und dieser war bis zum Feier-
abend zu durchreiten.
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Nach bestandener Gesellenpriifung arbeitete ich im
Labor Sander noch einige Jahre als Allroundtechniker. Als
die Zahnliicke zur Krankheit avancierte, ging férmlich die
Post ab. Ich bekam ein Angebol der Firma Berodent als
Keramiker. Nach kurzer Zeit wurde ich Abteilungsleiter der
Edelmetall- und Keramikabteilung. Um die Meisterpriifung
abzulegen, kiindigte ich diese gut bezahlte Arbeitsstelle
und besuchte die Meisterschule in Kéln. Zu dieser Zeit gab
es einen zinslosen Kredit vom Arbeitsamt, der Lebens-
unterhalt und die Meisterschule wurde vom “Ersparten”
finanziert. Um mir den Besuch der Meisterschule weiterhin
leisten zu kbnnen, griindete ich die TIPB-Zahntechnik in
Bad Honnef, die ich nach einigen erfolgreichen Jahren und
bestandener Meisterprifung verkaufte, um 1988 nach Ber-
lin zuriickzukehren. Im jahr 1989 erdfinete ich die Firma
JAhomas paul zahntechnik” in Berlin-Steglitz.

(Z: Kinnen Sie einige Angaben zu lhrem Dental-Labor
machen?

Paul: Wir profitierten sicherlich davon, dass die neuen
Bundeslander hinzukamen, die erhohte Nachfrage nach
Zahnersatz gestattete es, sofort mit Gber 20 Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern zu starten. Als Investition in die
Zukunft arbeiteten wir fir Kunden aus den neuen Bundes-
landern: Dies bescherte uns ein vermindertes Betriebser-
gebnis. In der Annahme, dass sich die wirtschaftliche Lage
der neuen Linder verbessern wiirde, hielten wir an dieser
Verfahrensweise fest. Treue Kundschaft aus dieser Zeit
erinnert sich heute noch an unsere damaligen Zugestand-
nisse,

Seit zwanzig Jahren fasziniert mich die Computerei, und
es war schon damals mein Wunsch, diese Technologie fir
zahntechnischen Arbeiten einzusetzen. Was lag da naher,
als den Einstieg in die CAD/CAM-Technologie zu wagen.
Mittlerweile ist die Euphorie vorbei und Routine einge-
kehrt.

QZ: Wie sehen Sie Ihr Team?

Paul: Unsere Zahntechniker decken alle Bereiche der Zahn-
technik ab und arbeiten dabei abteilungstibergreifend. Wir
verstehen uns als Zahntechniker, jeder auf seinem Gebiet
mit spezifischen Starken. Komplexe Herausforderungen
werden gemeinsam besprochen, um sicherzustellen, dass
aus der Teamleistung heraus die Ergebnisse besser wer-
den. Heute gibt es viele spezialisierte Zahntechniker, die
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nur einen Teilbereich der Zahntechnik abdecken. Den so
genannten Allround-Zahntechniker gibt es heute eher sel-
ten, ein Grund daflr, dass Teamarbeit, Kommunikation
und Ergebnisorientierung besonders wichtig sind.

0Z: Wo sehen Sie die Stdrken hres Betriebes?

Faul: Sicherlich ist es eine Stdrke von uns, neuen Technolo-
gien gegeniiber aufgeschlossen zu sein und diese auch in
der Zahntechnik anzuwenden. Deshalb haben wir die
CAD/CAM- Technologie fiir unsere Kunden als erstes Berli-
ner Labor standardmalig eingefihrt. Die Qualitat unserer
Arbeitsweisen ist seit linf Jahren nach 150 9001 zertifiziert.
Auch hier waren wir der Zeit voraus. Unseren ersten Inter-
net-Auftritt hatten wir bereits vor vielen Jahren und wir
sind auch auf diesem Gebiet Pioniere. Das Internet ist mitt-
lerweile ein unverzichtbares Werkzeug geworden.

QZ: In welchem Segment der anspruchsvollen Zahnlabor-
technik arbeiten Sie hauptsachlich? In welcher Liga spielen
Sie?

Paul; Wir arbeiten Oberwiegend im anspruchsvollen Kera-
mik-Bereich. Unsere Zahnérzte und Patienten sind mit
unseren Arbeiten sehr zufrieden. Unser Qualitatsanspruch
liegt deshalb nicht nur vordergriindig in der Asthetik, son-
dern auch in der Haltbarkeit des Zahnersatzes, Wachsende
Bedeutung werden in der Zukunft die Bezahlbarkeit und
eine Kosten-/Nutzenabwagung bekommen.

Frage: Welche Kompetenz, welche Technologien decken
Sie ab?

Paul: Herzstiick ist sicherlich die CAD/CAM-Technologie
geworden: DCS, Procera, CEREC, BEGO Medical und auch
Cercon gehéren zu unserer Angebotspalette, Diese
zukunftsweisenden Technologien praktizieren wir bereits
seit vielen Jahren. Wir haben auch Erfahrung von mehr als
6,000 CAD/CAM-gefrasten Einheiten. Kleine, grolte Kera-
mikgeriiste aus nahezu jedem Material, aber auch Titan-,
Gold- und Kunststoffgertste. Fiir Werbezwecke haben wir
sogar Brickengeriste aus Holz angefertigt. Nahezu jedes
zukunftiges Material ist denkbar.

Adolphy: Wir arbeiten aber auch an wissenschaftlichen For-
schungsprojekten der Berliner Universitaten mit. Mit Herrn
Professor Miiller von der Charité haben wir zuletzt die Ver-
bundfestigkeit von Keramik auf Titan untersucht, es kdnn-
ten sich daraus zukinftig andere Verarbeitungstechniken
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ergeben. Innerhalb dieser Studie hatten wir die Vorausset-
zung fur die Biegelastpriifung durch die Herstellung geeig-
neter Prifkorper geschaffen.

Aus praxisrelevante Untersuchungen gewinnen wir
Erkenntnisse, die in unsere Arbeit einfliefen. Dadurch wer-
den wir zu ldeengebern fiir Behandler und Industrie. Es
sind nicht kommerzielle Anliegen, die uns zu dieser Tatig-
keit ermuntern. Oberdrzte und Studenten kommen zu uns
ins Labor, so erfahrt man von deren Problemstellungen
und Lésungen,

Zu unseren Spezialitaten rechnen wir die Implantologie,
keramische Werkstoffe, Frasarbeiten und die Galvanotech-
nik. Gerne arbeiten wir fir Kollegen. Viele Nachfragen aus
ganz Deutschland und aus Ubersee bestatigen unseren
Ruf. Merkwiirdigerweise kommen aus Berlin kaum Anfra-
gen.

Diese Kontakte schaffen flr alle Beteiligten Synergien,
warum alles, was andere besser kiinnen, selber machen?

Wir kooperieren neuerdings mit der Handwerkskammer
Berlin und engagieren uns fiir arbeitslose Zahntechniker,
die wir in den CAD/CAM-Technologien schulen werden.
Ab Marz nachsten |ahres werden wir mit zwei Gruppen a
acht Personen starten.

07: Welche Rolle spielt der Service?

Paul: Wir versuchen das Geschiftliche mit dem Mensch-
lichen in Einklang zu bringen. Nattrlich missen wir Gko-
nomisch denken. Wir schreiben Privatrechnungen nur
dann, wenn dies ausdriicklich verlangt wird. Wir machen
keinen Unterschied zwischen Privat- und Kassenpatienten,

7: Welche Klientel bedienen Sie?
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Adolphy: Anspruchsvolle Zahnarzte. Wichtig ist, dass im
Verhiltnis zwischen Arzt und Labor eine gegenseitige Ach-
tung besteht, was die Qualitdt der Arbeit betrifft. Deshalb
stehen wir im engen Dialog miteinander, wenn es erfor-
derlich ist. Ein grofler Teil unseres Erfolges kommt aus die-
sem Grundsatz heraus: ,so viel Kommunikation wie notig
und so viel Qualitat wie moglich”. Das bedeutet fir Patient
und Behandler: weniger zusatzliche Arbeit am Stuhl. Wir
wollen den Behandler davon Uberzeugen, je besser die
gelieferten Unterlagen sind, desto weniger Mihe hat er
mit den von uns gefertigten Arbeiten. Dies bedeutet weni-
ger Misserfolge fiir alle Beteiligten; Praxis und Labor arbei-
ten wirtschaftlicher - eine sehr gute Maglichkeit, dem all-
gemeinen Kostendruck auszuweichen. Kein Zahnarzt kann
es sich heute leisten, lange an einer zahntechnischen
Arbeit nachzuarbeiten, vom beiderseitigen Image-Verlust
ganz zu schweigen,

Wir wollen weiter auf dem hohen Niveau der modernen
Zahntechnik bleiben, in jeder Beziehung, und wissen-
schaftlich untermauert arbeiten. Ein Grund mehr, um den
Austausch mit den Berliner Universitatskliniken zu pflegen.
Wir laden Studenten und Oberarzte ein, gehen selbst in
die Charité und holen uns kompetenten Rat. In der Chari-
té haben wir einen Laser-Scanner aufgestellt. Daraus erge-
ben sich sicherlich noch interessante Anwendungsmog-
lichkeiten.

Wir missen weg von Lieferanten-Image und hin zu
einem partnerschaftlichen Miteinander kommen. Einige
Praxen arbeiten bereits auf dieser Basis mit uns zusammen.
Das greift zwar heute noch nicht Gberall, aber fir uns heilit
es: heute nicht das eine machen und morgen ganz was
anderes.
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(Z: Welche Rolle spielt der Patient?

Poul: Der Patient ist der eigentliche Auftraggeber im
Gesundheitswesen, er ist der Souverdn und deshalb steht
er im Mittelpunkt. Wir haben aus diesem Grund bestimm-
te Einrichtungen geschaffen, z. B. einen zahnarztlichen
Behandlungsstuhl eingerichtet. Hier werden nicht nur Far-
ben genommen, sondern auch kleinere Korrekturen an der
zahntechnischen Arbeit erledigt. Der Patient soll zufrieden
sein, unsere Zahndrzte auch. Feedback ist sehr wichtig fiir
uns, damit wir uns an beiden Gruppen ausrichten kénnen.
Patienten zeigen sich teilweise sogar dafir erkenntlich,
schicken uns einen ,Fresskorb” ins Labor.

Durch eine Patientenfinanzierung Gber die VUZ (Verei-
nigung Umfassende Zahntechniker e. G.) unterstitzen wir
den Patienten und seinen Behandler, damit die geplante
prothetische Arbeit finanziell umsetzbar ist. Als Mitglied
der VUZ kinnen Konditionen gewahrt werden, die kulant
sind. Die Abwicklung erfolgt 100% Uber uns. Der Behand-
ler muss sich um nichts kiimmern. Es entstehen fir ihn
keine zusatzlichen Kosten. Diese Zeit kann er fir die
Behandlung seiner Patienten einsetzen.

Wir stellen Zahnarzten, die mit uns zusammenarbeiten,
flir ihre Patientenaufkldrung Schaumaodelle zur Verfilgunag,
das spart Beratungszeit. Dadurch kann der Patient Gesag-
tes auch begreifen, ein Aneinandervorbeireden kann so
vermieden werden. Bei Bedarf kommen wir auch zum
Patienten in die Zahnarztpraxis. Den Therapievorschlag
macht der Zahnarzt, wir kiimmern uns um die technische
Umsetzung.

Diskussionen vor dem Patienten, ob es um unsere eige-
ne Arbeit, die des Behandlers oder eine Kollegenarbeit
geht vermeiden wir. Wir praktizieren Berliner Feingefthl.
Wir legen Wert auf ein konstruktives Miteinander:
Schlechtreden, ohne uns. Keine Verunsicherung des
Patienten.

In der Implantologie unterstitzt uns die Firma Schitz
und bietet ein Rundumsorglospaket. Dadurch sind wir in
der Lage, unseren Kunden das gesamte Therapiespektrum
und Know-how zur Verfligung zu stellen.

0Z: Standorl Berlin — ein Vorteil flir lhr Dental-Labor?

Dresselt: Von der Zahntechnik her gesehen, nicht notwen-
digerweise, denn wir haben uns mittlerweile einen breiten
Markt erschlossen und eine perfekt funktionierende Post-
versand-Logistik erarbeitet. Wir erhalten und liefern Vollke-
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ramik-Geriste bis (ber den grolten Teich nach Kanada, in
Deutschland Gberall dorthin, wo unsere Arbeit geschitzt
wird,

07: Wie sehen Sie den Standort Berlin?
Adolphy: In einer Stadt, wo 60% der Bevdlkerung von
Transferleistungen leben, ware uns ein Standort in Min-
chen, Disseldorf, Hamburg oder Stuttgart lieber. Hier
kann hochwertiger gearbeitet werden, weil das Klientel
dort einen anderen Anspruch hat und liber entsprechende
finanzielle Mittel verfligt. Dort wird (iberwiegend High-
tech verlangt und wie schon gesaqt, der Patient ist eher
bereit, etwas dazuzubezahlen,

In der Zukunit kann Berlin durchaus im Zuge der Oster-
weiterung der Europdischen Gemeinschaft gewinnen.

0QZ: Haben Sie Vorstellungen, wie Ihr Labor nach der Rea-
lisation der Reform aussehen wird?

Paul: Die Notwendigkeiten werden letztendlich uber Struk-
turen innerhalb eines Labors entscheiden. Wir jedenfalls
werden immer mehr automatisieren und rationalisieren wo
es Sinn macht, sicher werden computergestitzte Arbeitsver-
fahren uns manches an Routinearbeiten abnehmen, z. B. die
Farbnahme mittels Messsystemn etc. Im Zusammenhang mit
Innovationen in der Zahntechnik gibt es immer Diskussio-
nen und Glaubenskriege (iber Passungen, technische Mach-
barkeiten. Wir sind aufgrund unserer Erfahrung auf fachli-
che Auseinandersetzungen vorbereitet. Die Einsatzmoglich-
keiten vom Computern sind sicherlich grol, aber es gibt
auch Grenzen fur CAD/CAM-Systeme, das Schweizer Mes-
ser fiir die Zahntechnik gibt es halt noch nicht.

(Z: Welche Rolle wird die Gesundheitspolitik langerfristig
auf die Entwicklung lhres Labors ausiiben?

Paul: Der Patient als umworbener Kunde wird an Bedeu-
tung gewinnen. Fielmann ist beispielhaft. Die wenigsten
Brillen werden im Segment , billig" erworben. Service und
Patientenberatung sind der Schllssel, um Zusatzleistun-
gen erfolgreich zu verkaufen, Die aktuelle Gesetzesdiskus-
sion wird die GKV im Bereich Zahnersatz entlasten, d. h.,
der Patient wird als Selbstzahler ein eigenes Qualitats- und
Kostenbewusstsein entwickeln. Wer seine Produkte weiter-
hin verkaufen mdchte, muss dem Patienten den Nutzen
klarmachen, dann ist er auch bereit, in sein Wohlbefinden
zu investieren,
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0Z: Welche Rolle spielt die Industrie in lhrem Labor-Kon-
zept? Welche Impulse erwarten Sie?

Faul: Schnelle unbirokratische Hilfestellung bei Proble-
men, Beratung im Einzelfall, Kulanz, Angebote zur Weiter-
bildung, regelmalige Besuche des Aufendienstes und
Produkte, die alltagstauglich sind, dass Referenten fir
Laborveranstaltungen zur Verfligung gestellt werden, dass
die Schnittstelle zum Zahnarzt und Patienten durch Wer-
bemafinahmen und Offentlichkeitsarbeit geschlossen
wird.

Bei Meuentwicklungen sollten die Dental-Labore mitein-
bezogen werden. Haufig wird man leider mit Produkten
konfrontiert, die erst im Laboralltag ihre Problematik zei-
gen. Das verursacht unnétige Kosten und zwar immer nur
fiir das Labor, zusatzlich fihrt das zur Verunsicherung des
Kunden. Dafur gibt es geniigend Beispiele aus der Vergan-
genheit.

3Z; Die Zusammenarbeit mit Industrie-Partnern, wie kon-
kretisiert sie sich?

Paul: Unser Hauptlieferant im Bereich Keramik und Kunst-
stoff ist die Vita, deshalb machen wir unseren Standard an
diesem Unternehmen fest. Den neuen Weg der Vita, das
Dental-Labor intensiv zu fardern, gefallt mir. Von der
AuBendienstmitarbeiterin der Vita, Frau Heyn-Konetzki,
werden wir nicht nur kompetent betreut, sondern als Part-
ner mit unseren Sorgen und Noten auch ernst genommen.
Keine Lippenbekenntnisse, sondern Taten, die sich in
Ergebnissen niederschiagen.

0Z: Welche konkreten Marketingmalnahmen ergreifen
Sie?
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Paul: Wir werden im Sinne des ,Total Quality Manage-
ments” verstédrkt titig werden, d. h. patienten- und quali-
tatsorientiert fiir den Kunden da sein. Wir geben dem
Zahnarzt Patientenautkldrungsmaterial und Fortbildungs-
angebote in die Hand, kiimmern uns z. B. um die Umset-
zung von Prophylaxe in der Praxis. Ich halte Vortrage Gber
neue Werkstoffe und bin auf fast jeder Ausstellung z. B.
auch auf der IDS 2003 mit Schauarbeiten vertreten, letzt-
malig im ,Estrel” zum “Fraswettbewerb”.

QZ: Welche Fortbildungsmalinahmen ergreifen Sie, wel-
che lhrer Mitarbeiter werden fortgebildet? Warum?

Poul: Fortbildung findet nicht nur am Arbeitsplatz wah-
rend der Arbeitszeit statt. Das Angebot der Industrie ist
betrachtlich, man muss es nur nutzen. Auch Berufskolle-
gen bringen neue Denkanstéfle in den Betrieb. Die ehr-
geizigen Zahntechniker bemihen sich selbst um ihre Fort-
bildung, einige sind aber immer noch der Meinung,
dreieinhalb |ahre Lehre seien genug, um den Rest des
Berufslebens auszukommen.

Manche Zahntechniker handeln nach der Devise: Nur
nichts Neues beginnen, bevor man keine Erfahrungen
gesammelt hat - wie das geht, ist mir nicht klar, Wenn man
einen Apfel essen mdchte, muss man schon selbst auf den
Baum klettern, man kann dabei auch runterfallen. Ich bin
der Meinung: besser dilettantisch angefangen, als perfekt
gezogert. Fir mich ist der Austausch mit der Charité von
besonderer Wichtigkeit. Am Patienten kann man sehr viel
lernen, wenn man es versteht, die richtigen Schlisse aus
dem Gesehenen zu ziehen.

)7 Welche Fachzeitschrift lesen Sie?

Paul: Eigentiich alles, was ich in die Hande bekomme, aber
hauptsachlich nutzen wir das Internet. Das ist gezielt und
vor allem schnell wieder auffindbar.

(}Z: Welche Rolle spielt CAD/CAM heute?

Paul: CAD/CAM ist trendy, CAD/CAM ist hipp, eine grofe
Rolle spielt sie noch nicht. Aber CAD/CAM wird bedeuten-
der werden. Bevor die Degussa begann, einen so massiven
Werbefeldzug fiir CAM und Zirkonoxid zu unternehmen,
wurden diese Technik und das Material eher als exotisches
Hobby belichelt. Die schleppende Anlaufphase liegt zum
einen an den anfanglich hohen Preisen und zum anderen
an dem mangelnden Vertrauen der Anwender in diese flr
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die Zahntechnik neue Technik und neuen Werkstoffe, Wer
aber glaubt, durch die Anschaffung solcher Systeme auf
Mitarbeiter verzichten zu kénnen, irrt: Die Anforderungen
an den Zahntechniker andern sich nur.

(Z: Gibt es andere Technologien, die Sie als Schliissel lhres
Labor-Erfolges sehen?

Paul: Andere Technologien, eher nein, So ziemlich jedes
Labor weltweit verfigt Gber eine dhnliche Ausristung.
Technologie als Schllssel zum Erfolg? Eher nicht - wir ver-
suchen, besser zu arbeiten als gerade notwendig und vor
dem Ziel nicht aufzugeben. Die tagliche Arbeit hat nichts
mit ,Soft Skills* und Wellness” zu tun. Arbeit ist einfach
immer nur Arbeit.

O7: Wie denken Sie uber die In-Ceram-Arbeitskreise, von
denen Sie einen leiten?

Paul: Ich stelle die Rdume und organisiere mit Hilfe der
Firma Vita alles Notwendige. Von Leiten kann nicht die
Rede sein, der Erfolg kann nur gemeinschaftlich erarbeitet
werden. Ich habe mir den Arbeitskreis erst mal angesehen,
lch war anfanglich der Meinung, erst mal kommen lassen,
aber auch solch ein Arbeitskreis muss gefihrt werden,
Meine Wunsch: nicht nur erscheinen, sondern sich enga-
gieren und mitarbeiten,

QZ: Wie lassen sich lhrer Meinung nach die Ideen der
Arbeitskreise umsetzen?

Paul: Es ist wie bei einer gelungenen Party: Jeder tragt sei-
nen Teil zum Gelingen bei. Nicht nur schick anziehen, vor-
beikommen und darauf hoffen, dass man gut unterhalten
wird.

Wir missen Ziele gemeinsam formulieren. Projekte
nicht nur planen, sondern umsetzen, die fiir den Einzelnen
zu zeitaufwendig waren. Aufgaben teilen und zur Errej-
chung des Ziels beitragen. Noch zu wenige in der Gruppe
sind dazu bereit. Dies wird sich dndern, wenn sich mehr
Interessenten dem Arbeitskreis anschliefen. Noch fehlt es
an der kritischen Masse.

07: Welche Nutzen ziehen Sie aus den Neuerungen des
VM Konzeptes?

Poul: Den Kiinstlern unter den Keramikern ist es sicher
egal, welches Produkt sie verarbeiten. Sie erreichen Uber-
durchschnittliche Ergebnisse. Dem weniger kinstlerisch
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veranlagten Keramiker kann durch ein ausgereiftes Produkt
das Gelingen erheblich vereinfacht werden. So erzielt auch
er annehmbare Ergebnisse. Viele Anforderungen sind an
den Werkstoff Keramik zu stellen: einfach in der Verarbei-
tung, kurze Brandzeiten, formstabil und unkompliziertes
Schichtschema, um die gewiinschte Farbe zu treffen, auch
bei ungiinstigen Platzverhaltnissen farbstabil. Diese Forde-
rungen sehe ich bei Vita erfillt. Deshalb arbeiten wir seit
|ahren damit.

0 Welche Vita-Materialien setzen Sie ein?
Paul: Omega 900, die Keramik D, VM 9, Akzent-Massen,
Zeta, Vitadur Alpha, Vita Zahne,

(0Z: Wie reagiert der Kunde auf lhren Materialeinsatz?
Paul: Das Material selbst beschaftigt den Zahnarzt nicht so
sehr, vielmehr interessieren ihn Produktsicherheit und das
Ergebnis, eher ein sicheres Farbsystem, nach dem er treff-
sicher und schnell die Zahnfarbe bestimmen kann. Im Hin-
blick darauf kann 3D Master zu dem Erfolg beitragen, auf
den die neuen Vita Materialien abgestellt sind. Hierzu pla-
nen wir eine 3D Master Veranstaltung, je schneller, desto
besser, damit Praxen auf dieses sichere Farbsystem umge-
stellt werden kannen.

QZ: Kundenndhe, was list dieser Begriff bei Ihnen aus?
Adoiphy: Je naher, desto besser. Heute starker denn je. Wir
wollen wissen, wo dem Kunden der Schuh driickt. Nur so
ist es Uberhaupt miglich, auf die Beddirfnisse einzugehen.
Wir wollen Partner sein, Know-how-Trager und nicht Liefe-
ranten,

QZ: Welche Bedeutung haben Rabatte, Preise, Zugestand-
nisse?
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Oresgelr: Die Auswirkungen der Gesundheitsreformen auf
die Preise sind nicht einmal im Ansatz zu erahnen, nur
eines ist uns doch allen klar, die zur Verfligung stehenden
finanziellen Mittel sind knapp, dem wird man sich anpas-
sen missen.

(}Z: Haben Sie Winsche an die Zahntechniker-Fee?
Paul: Durch Hightech sind wir fir die Zukunft gut aufge-
stelll. Das geht ohne Zauberstab und Simsalabim. Genii-
gend Auftrage, um meinen Mitarbeitern auch weiterhin
einen annehmbaren Arbeitsplatz zu sichern. Dazu ist es
unabdingbar, dass unsere Rechnungen auch weiterhin
bezahlt werden, meine Verantwortung den Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern gegeniber macht es notwendig,
dass wir am Monatsende die Léhne zahlen kénnen. Weni-
ger Termindruck, damit die Arbeiten sicher gelingen.

Dies winsche ich mir fur die Zukunft unseres Betriebes.
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