Geschiftsfiihrer
Oliver Montag:
»unser Pluspunkt
liegt in der direkten
Kommunikation im
Team von Behandler,
Labor und Patienten*
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Mit CAD/CAM

Carsten Dursteler und Oliver Montag auf der Erfolgsspur

die Zukunft ausbauen

Die Biemadent Zahntechnik arbeitet erfolgreich in Eberswalde. 1991 war
der Betrieb aus dem ehemaligen Labor der Poliklinik Eberswalde und dem
Labor Matern aus Berlin hervorgegangen. Ztm. Carsten Dursteler und

Zt. Oliver Montag sind seit 15 Jahren Geschéftsfiihrer des Unternehmens,
das von rund 20 auf die Mitarbeiterzahl von 65 angewachsen ist. Der Trend
geht weiter nach oben. Das Labor ist zudem stolz auf die Ausbildung von
fast 50 Technikern, die auch heute noch zum gréfiten Teil tdtig sind. Wir
unterhielten uns mit den beiden Geschaftsfiihrern.

di: Bitte stellen Sie uns kurz Ihre Unter-
nehmensstruktur vor!

Carsten Dursteler: Wir als Biemadent Zahn-
technik sehen uns als ,dentales Orches-
ter”. Unser Unternehmen ist stetig ge-
wachsen und befindet sich im standigen
Wandel. Sich ausschliefilich
auf die Herstellung von
schéonen Zdhnen auszurich-
ten, ist aber aus unserer
Sicht nicht mehr zeitgemalf.
Erganzend zu Biemadent
grundeten wir im April 2003
mit unserem Berliner Part-
nerlabor Matern-Dental die
Firma CMS - ceramic-mil-
ling-service mit Sitz in
Eberswalde. Dort ist die
Herstellung von vollkeramischen Ge-
riistrestaurationen angesiedelt. Mit CMS
verfolgten wir zuerst die Strategie, fuir un-
sere Kooperationspartner Frasarbeiten zu
ibernehmen — auch mit dem Ziel einer
besseren Auslastung und somit einer ho-
heren Wirtschaftlichkeit des angeschaff-
ten Gerdtes. Nun ergab es sich, dass wir
nicht nur fir die Kooperationspartner,
sondern auch fiir regional ansassige La-
bors gefrdst haben. Weil die erste Fras-
maschine unsere Erwartungen nicht er-
fillen konnte, haben wir uns fur das ZE-
NO Tec System von Wieland Dental +
Technik entschieden. Damit streben wir
eine tiberregionale Ausweitung an.

dl: Allerorts wird Uiber die Verdanderung
der Dentalbranche gesprochen. Wie kén-
nen die Labors in Deutschland tiberleben?
Oliver Montag: Wir glauben, dass die La-
bors durch Partnerschaften mit ihren Kun-
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leiter der Keramikabteilung, Matthias Kwasny
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den und mit dem Aufbau von Netzwer-
ken erfolgreich bleiben kénnen. Die Ver-
dnderungen in unserer Branche bringen
ja auch grofie Chancen mit sich. Wie si-
cherlich ein GroBteil unserer Kollegen ha-
ben wir jahrelang nur auf unser Labor ge-
schaut, ohne zu erkennen, welche Vor-
ziige ein Netzwerk bringen konnte.
Voraussetzung ist ein vertrauenswirdi-
ges und faires Miteinander mit den Netz-
werkpartnern. So gehort der Austausch
mit netten Kollegen mittlerweile zum Ta-
gesgeschaft. Er ist nicht nur sehr erfri-
schend, sondern auch wichtig fur uns.
4l: Momentan ist das Thema , Auslands-
zahnersatz" im wahrsten Sinne des Wor-
tes ,in aller Munde”. Wie gehen Sie in
Ihrem Labor damit um?

Carsten Dursteler: Das ist fir uns keine
neue Situation, weil es diesen Wettbe-
werb seit ziemlich genau 20 Jahren gibt.
Es ist nur gerade wieder mal etwas auf-
gebauscht worden, weil 6ffentlich publi-
kumswirksame Versprechen abgegeben
wurden. Ahnlich wie die Vogelgrippe
wird auch das Thema McZahn ebenso
schnell wieder verschwinden wie es auf-
getaucht ist.

Dem ,normalen” Wettbewerb mit Aus-
landszahnersatz stellen wir uns aber
schon seit Jahren mit einem gesunden
Selbstbewusstsein und einer taglichen
Leistung, die man nicht so einfach gegen
den geringen Preisvorteil austauschen
kann.
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Hiver M : Das ursdchliche Problem
des im Ausland gefertigten Zahnersatzes
liegt im Ungleichgewicht der Preisge-
staltung.

Hochwertige Arbeiten, welche die wirt-
schaftliche Grundlage des Labors bilden,
unterliegen einem ungleichen Preis-
kampf. Kunststoffprothetik beispielswei-
se ldsst sich zu den mehr oder weniger
vorgeschriebenen Preisen in Deutschland
kaum mehr herstellen.

Viel sinnvoller erscheint es da, den Zahn-
ersatz, den man unter deutschen Gege-
benheiten gar nicht mehr ableisten kann,
ins Ausland auszulagern. Damit sind nicht
die Lohne deutscher Zahntechniker an
den Pranger zu stellen, sondern das Ge-
samtkostenpaket mit all seinen Neben-
kosten und Auflagen. Die Lohne haben
ein Niveau, welches in der Regel das
Preis-Leistungsverhadltnis im Ausland wi-
derspiegelt. Die Moglichkeiten, als Labor
mit Standort Deutschland dem entge-
genzuwirken, sind stark begrenzt. Ent-
weder muss man seinen unwirtschaftli-
chen Bereich selbst ins Ausland ausla-
gern, was logistisch allerdings nur bei
wenigen Arbeiten Sinn macht, oder man
muss ihn durch zusétzliche Leistungen
auf eine andere Ebene heben. Beides ist
mit sehr viel Einsatz verbunden.
Aber wenn man fur dieses Problem keine
Losung schafft, wird man immer im stan-
digen Konflikt zu seinen Zahnarzt-Kun-
den stehen

Carsten Dursteler: Letztendlich missen sich
auch die Behdndler dem Ausland gegen-
liber abgrenzen. Und wenn sie das nicht
durch ihre Leistungen tun kénnen - durch
den Preis kénnen sie es genauso wenig
wie das Labor. Betrachten Sie nur die Si-
tuation an der deutsch-polnischen Gren-
ze oder in Tschechien, wo sich etliche
deutsche Patienten behandeln lassen.
Zwar liegt der Anteil des Auslands-Zahn-
ersatzes immer noch unter der Finf-Pro-
zent-Marke, aber die Tendenz ist stei-
gend. Dieser Entwicklung kann man nur
gemeinsam als Partner Einhalt gebieten.
il: Sie haben eine grofle Investition mit
zwel ZENO Tec Frasmaschinen 4030 und
4030 M1 getdtigt und planen die An-
schaffung einer dritten Maschine in der
Grobenordnung. Warum haben Sie sich
fiir das ZENO Tec System entschieden
und innerhalb kirzester Zeit ihr Labor
aufgeristet?

Carsten Dursteler: Als wir 2003 mit
CAD/CAM begannen, war diese Tech-
nologie noch nicht so weit fortgeschrit-
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ten. Wir haben uns damals verschiedene
auf dem Markt befindliche Frasmaschi-
nen angesehen. Der Preis fiir die Syste-
me erschien uns viel zu hoch, und letzt-
endlich stimmte das Preis-/Leistungsver-
héltnis nicht. Die Entscheidung fiir das
ZENO Tec System haben wir dann auf der
IDS 2005 getroffen. Wir waren uns nun
sicher, dass die CAD/CAM-Technologie
der Weg zur Zukunft ist. Wir sind fest da-
von uberzeugt, dass das Frdasen der Ke-
ramikrohlinge ein sehr wirtschaftlicher
Weg ist, um Zirkongertiste herzustellen.
il Was ist [hrer Meinung nach der Haupt-
vortml des ZENO Tec Systems?

: Fir uns
war entscheidend, dass wir
mit einem Frassystem alles
fertigen kénnen, was wir
wollen. Und diese Maglich-
keiten haben wir mit dem
ZENO Tec System. Ein gro-
Ber Vorteil ist fiir uns auch
die Aussage von Wieland
zur Selbstirdsgarantie, dass
wir als Labor es selbst in der
Hand haben, vor Ort zu fra-
sen. Nicht zu vergessen auch der Service
von Wieland durch die ZENO-Hotline, die
uns kompetent und gut berat.

dl: Warum hat der Scanner von Wieland
Sie uberzeugt?
Bei allen Kriterien - von der
Handhabung bis hin zur Softwareent-
wicklung —ist der Scanner eine gute Wahl.
¢1: Wo sind die Scanner platziert?
ten Durst : In unserem Kooperati-

onsldbor in Berlm und in unserem Haus,
bei CMS-ceramic-milling-service.
dl: Welche Materialien frasen Sie?
Oliver Montog: Zirkonoxid und Kunststof-
fe. Deshalb haben wir uns ja auch fir die
ZENO-Maschinen 4030 und 4030 M1 ent-
schieden. Das Frasen mit NE oder Titan
macht fiir uns keinen Sinn, da wir uns auf
Zirkonoxid spezialisiert haben und die-
sen als Werkstoff fir die Zukunft sehen.

 Wie sind Sie vorgegangen bei der Um-
stellung auf gefrasten Zahnersatz?

: Wir haben uns aus-
schheﬁhch m1t dem Werkstoff auseinan-
dergesetzt — mit den Materialeigenschaf-
ten des Zirkons. Als 2005 der grof3e Ein-
bruch auf dem Dentalmarkt kam, haben
wir die umsatzschwache Zeit intern im
Labor genutzt und fiir unsere Partner-
praxen Anschauungsmodelle aus Zir-
konoxid hergestellt. Man hat ja als Labor
grundsatzlich das Problem der Darstel-
lung der Leistungen fiir Kassen- und Pri-
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Dursteler:

»Wer sein Heil im
Preisdumping sucht,
wird auf Dauer keinen
Bestand haben*
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vatpatienten. Mit dem Preis der Vollke-
ramikkrone zum BEB-Preis einer Metall-
keramikkrone kommen wir als Labor gut
zurecht.

dl: Wie sieht die Positionierung von Bie-
madent aus?

Carsten Dursteler: Wir verstehen uns als
Partner der Praxen vor Ort und streben
weitere Partnerschaften an. Wir stehen
stdndig im Dialog mit unseren Zahnéarzten
und versuchen, unsere echten Partner he-
rauszufinden und zu starken.

Zu letzteren zdhlen wir nicht nur um-
satzstarke Praxen, sondern auch jene, die
sich in guten und weniger guten Zeiten
zu uns bekennen.

Dabei ist auch die Mischung der prothe-
tischen Arbeiten, sprich Auftrdage, ein sen-
sibles Thema, welches es sorgsam zu be-
werten gilt. Wir begleiten gerne langjah-
rige Partner, die ihre Praxis nicht mehr
auf die Zukunft ausrichten méchten oder
kénnen, und stehen ihnen als vollwerti-
ges Partnerlabor zur Seite.

Wenn wir das Gefiihl haben, dass wir fiir
den Reparatur- und Kunststoffbereich ei-
ne willkommene kostengiinstige Ergdn-
zung zum Auslandszahnersatz sind, dn-
dert sich unsere Ausrichtung. Diese Phi-
losophie leben und kommunizieren wir.
Ansonsten werden hochwertige Arbeiten,
also Kombinationsprothetik, Vollkeramik,
implantatgetragener und asthetischer
Zahnersatz, in Kombination mit einer zu-
verlassigen Dienstleistung unsere Zu-

Competence-Events von Ivoclar Vivadent

Auch 2007 Praxistipps vom Expertenteam

Die ,,Competence Events” von lvoclar Vivadent werden 2007 er-
weitert. ,,Der Erfolg der bisherigen Veranstaltungen und die
durchwegs positive Resonanz der teilnehmenden Zahnarzte und
Zahntechniker, haben uns bestarkt, diese Fortbildungsreihe auch
2007 bundesweit anzubieten und weiter zu entwickeln* so Dr.
Frank Drubel, Leiter Professional Services, Ivoclar Vivadent
GmbH, Ellwangen.

Die ersten vier Fortbildungsevents ,Competence in All Ceramics*,
die in Kéln, Berlin, Ansbach und Kassel geplant sind, vermitteln
praxisrelevantes Wissen rund um die Vollkeramik und Befesti-
gung. Im zweiten Halbjahr prédsentieren sich die Expertenteams
in Leipzig, Koblenz, Kassel, Stuttgart und Miinchen zu den
Themen ,,Competence in Composites®, Pravention und implanto-
logische Suprastrukturen.

Informationen zum Download im Internet unter www.ivoclarviva-
dent.de oder bei Andrea Barth, Professional Services, Ivoclar
Vivadent GmbH, Telefon: 0 79 61/ 8 89-1 93, E-Mail:
andrea.barth@ivoclarvivadent.de

kunft pragen. Dabei steht der Patient im-
mer im Vordergrund. Er muss sptren,
dass man sich intensiv um ihn kimmert.
Letztendlich will keiner so richtig an sei-
nem Aussehen sparen — man muss den
Leuten nur fundiert und anschaulich er-
klaren, warum eine hochwertige dstheti-
sche Arbeit ihren Preis hat. Dazu bieten
wir unseren Zahnarzten die Dienste un-
serer Prothetik Assistentin an.

Otiver ¢: Wichtig ist fir uns, sich auf
d1e eigene Kompetenz zu konzentrieren.
Unser Pluspunkt liegt in der direkten
Kommunikation im Team von Behandler,
Labor und Patienten. Um mit den Part-
nerpraxen so oft wie moglich — auch au-
Berhalb der Praxis beziehungsweise des
Labors - in Kontakt zu treten, fithren wir
regelmafig hochkaréatige Fortbildungs-
veranstaltungen durch. Viele prominente
Referenten kommen immer wieder, weil
wir uns einen guten Ruf erarbeitet haben.
Dazu gehdren unter anderem die Profes-
soren Marxkors, Westermann und Meyer.
d1: Wie sieht Ihrer Meinung nach der Den-
talmarkt in zwei Jahren aus ?

Carsten Dursteler: Unserer Meinung nach
wird sich Qualitdt und Kontinuitat durch-
setzen. Wer sein Heil im Preisdumping
sucht, wird auf Dauer keinen Bestand ha-
ben. Wir sehen in dem Segment Vollke-
ramik zuklnftig ein weiterhin positives
Wachstum.

Das Interview flihrte Claudia Gabbert

24 Jahre aktiv in der Dentalbranche

Peter Betz geht
in den Ruhestand

+ETZ Dentalgerate
L.~ GmbH ist ein be-
kannter Name, wenn es
um Arbeits- und Si-
cherheitstechnik geht.
Firmenchef Peter Betz
ubergab nun die Unter-
nehmensfithrung an
seinen Partner Klaus
Witthoft. ,Ich werde
Herrn Witthéft so lange
es geht, unterstiitzen”,
betont der Neu-Ruhestdandler. Bei all sei-
nen Kunden bedankt er sich fiir die 24jah-
rige gute Zusammenarbeit: ,Ich hoffe,
dass Sie der Firma auch weiterhin treu
bleiben." u

Neu-Ruhestdndler:
Peter Betz
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