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dl vor Ort

Bei den Da Vincis ist alles ein
bisschen anders. Sie haben so-

gar die Regeln die Recht-
schreibung außer Kraft gesetzt:

Majesthetik heißt die Produkt-
linie der beiden kreativen

Zahntechniker Achim Ludwig
und Massimiliano Trombin, die

seit fünf Jahren in ihrem
Meckenheimer Dentallabor

auch Fortbildungskurse und
Workshops veranstalten. Zu

diesem Jubiläum von Da Vinci
Creativ luden sie Praxisteams

aus der Region ein. Motto: 
fortbilden und feiern. Und weil
die Gastgeber keine gewöhnli-

chen Locations bevorzugen,
war der Veranstaltungsort die

Bonner „Brotfabrik“. 

Im diesem Ambiente mit
seinem ganz besonderen
Charme erfuhren die Zahn-

mediziner und deren Helfe-
rinnen Grundlegendes zu pa-
tientenorientierter Zahnheil-
kunde, hatten Gelegenheit
zum Erfahrungsaustausch und
genossen bei flotter Musik
Kaltes und Warmes vom Büf-
fet. Zu schreiben, es hätte ei-
ne Bombenstimmung ge-
herrscht, wäre makaber, hätte
doch tatsächlich eine Bom-
bendrohung für das nahege-
legene Postgebäude die ganze
Veranstaltung beinahe ge-
kippt. Aber schließlich ent-
puppte sich das Ganze als
schlechter Scherz. Fehlalarm.
Die Veranstalter konnten auf-
atmen. Nix passiert. Um so
mehr passierte im Kinosaal

der Brotfabrik. Dr. Michael
Cramer, tougher Zahnarzt aus
Overath, schrieb seinen Kol-
legen und deren Mitarbeite-
rinnen einiges ins Stamm-
buch. Unter dem Stichwort
„Erste Klasse beim Zahnarzt“
stellte er sein Konzept der pa-
tientenorientierten Zahnheil-
kunde vor. 
„Bei aller Ethik“, so stellte der
Zahnmediziner fest, „der Pa-
tient ist auch unser Kunde.“
Ein Behandlung, so Cramer,
sollte deshalb nicht mit großer
Funktionsanalyse, montierten
Modellen und Röntgenstatus
im Behandlungsstuhl begin-
nen, sondern mit der Anam-
nese,  den Wünschen des Pa-
tienten, mit der Vorstellung
des Praxiskonzepts, in stress-
freier Atmosphäre und zwar
im Büro – auf gleicher Au-
genhöhe! Der erste Teil einer
Behandlung sollte vor allem
im Zuhören bestehen.“
Der Referent sagte Grundle-
gendes zum Praxismarketing:
„Geld für Zähne sind keine
,Kosten‘, sondern ‚Investitio-
nen‘“; er plädierte für mehr
Privatleistungen – BEMA
buchstabiert er so „Bitte end-
lich mehr Abdingungen!“ und
gab Tipps für die Praxisor-

ganisation und den Umgang
mit dem Kunden/Patienten.
Oberstes Gebot: Freundlich-
keit und individuelle Betreu-
ung. Das ist absolutes „Muss“
in einer Praxis, die keine
„Ikea-Zähne“ bieten will. 
Perfekte Behandlung und per-
fekte Betreuung bedingen
aber auch perfekte Arbeitsa-
bläufe und motivierte Mitar-
beiter. Das heißt: Ohne regel-
mäßige Fortbildung, gute
Kommunikation, Teambe-
sprechungen geht gar nichts.
Lohn dafür: eine Umgebung,
in der gern und gut gearbeitet
wird, in der es kaum Krank-
heitsausfälle gibt und eine
gute Stimmung herrscht.

Und Stichwort
Zahntechnik: „Kei-
ne Labor-Vergewal-
tigung!“ appelliert
Dr. Cramer an sei-
ne Kolegen. „Stim-
men Sie die Termi-
ne genau ab, lassen
Sie dem Dentalla-
bor Zeit. Pflegen
Sie einen ehrlichen
und offenen Um-
gang mit ihren
Zahntechnikern.“
Diesen gesteht der
zahnärztliche Refe-

rent einen „ganz wesentlichen
Anteil am Gesamtkunstwerk“
zu – die beiden Gastgeber
werden es beruhigt und gern
zur Kenntnis genommen ha-
ben.
Nach so viel Wissensvermitt-
lung war abends Relaxen an-
gesagt. Fachlicher und weni-
ger fachlicher Small-talk, gut-
es Essen und Trinken. Die Da
Vincis, die sich bei allem har-
ten Tagesgeschäft ihre erfri-
schend natürliche Jungen-
haftigkeit bewahrt haben
(und sich auch hoffentlich
noch in Zukunft bewahren)
erwiesen sich einmal mehr als
gute Gastgeber. Hat Spaß ge-
macht. Danke! bs
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AGC-Förderpreis für Galvanoforming 

Der AGC Club e.V. vergibt alljährlich einen Förderpreis, um innovative Ideen, Methoden
und Konzepte sowie klinische Anwendungen oder wissenschaftlicher Studien zur Anwen-
dung von Galvanoforming in der Zahnheilkunde zu würdigen. Dieser AGC Club-Förder-
preis wird auch wieder für 2004 öffentlich ausgeschrieben. Zielgruppen sind vor allem
Zahnärzte, Zahntechniker und Wissenschaftler.
Über die Preisvergabe entscheidet die Jury; der Preis in Höhe von 1.500 Euro beinhaltet
zusätzlich die Einladung zum Fortbildungsprogramm der AGC Club-Jahrestagung 2004. Die
Jury berücksichtigt auch Falldokumentationen, die in enger Beziehung zum Galvanoforming
in der Zahnmedizin stehen. 
Bewerbungen und Vorschläge Dritter müssen dem AGC Club e.V. zusammen mit einem
Lebenslauf bis zum 1. Juli 2004 zugehen an das AGC Clubsekretariat.

Kontaktadresse: AGC Club e.V., Postfach 100130, 75101 Pforzheim.

Ausschreibung 2004

Die Gastgeber, Massimiliano Trombin,
links, und Achim Ludwig, rechts, mit ih-
rem Gastreferenten Dr. Michael Cramer.
Für die Da-Vinci-Damen gab’s Blumen für
die tolle Organisation der Veranstaltung.


