
Wäre Enrico Steger in der Schule
ein kleines bisschen weniger auf-
müpfig gewesen, dann hätte er
nie als pädagogische Maßnahme
auf eine Alm gemusst. Wenn er
nicht auf die Alm verbannt wor-
den wäre, dann hätte er nie das
Schnitzen angefangen. Hätte er
nicht geschnitzt, wäre ihm seine
handwerkliche Begabung nicht
aufgefallen und er wäre kein
Zahntechniker geworden. Wäre
er kein Zahntechniker geworden,
hätte er nicht so viele Kollegen
aus ganz Europa  in seinen Bann
ziehen können. Natürlich hätte er
auch nicht für sich und uns die
manuelle Zirkonfrästechnologie
erfinden können.
Aus einer schulischen Schwäche
ist für Steger eine Chance ent-
standen, die er mit großem En-
thusiasmus und mit Leidenschaft
genutzt hat. Er liebt die Zahn-
technik, er lebt sie, er zelebriert
sie und er hat Erfolg. Großen Er-
folg. Er exportiert in 78 Länder.
Was ist sein Geheimnis? Ganz
einfach: „Man muss sein Gehirn

richtig polen. Man darf nicht nur,
sondern man sollte die rosarote
Brille aufsetzen. Wer aus einer
Familie von Meckerern kommt,
der hat nichts anderes gelernt als
zu meckern und genau das wird
man, wenn man nicht an seiner
eigenen Einstellung arbeitet,
auch immer tun.“ Wow. Enrico
Steger, ein künstlerischer Meis-
ter des Zirkon, ließ die Teilneh-
mer der ordentlichen Mitglieder-
versammlung der Niedersächsi-
schen Zahntechniker-Innung ei-
nen Blick in sein Denken werfen.
Um seine Gedanken zu verste-
hen, muss man Stegers Herkunft
kennen. Er kommt aus Südtirol
und arbeitet in Italien. Dort ticken
viele Uhren ein wenig anders
als bei uns in Deutschland. „Der
Deutsche liebt es nach Italien zu
fahren und genießt es, dort den
Abfall aus dem Fenster zu werfen,
ohne dabei schief angeschaut zu
werden. Das ist toll. Das ist Frei-
heit. Für eine gewisse Zeit. Aber
froh ist er dann doch, wenn er wie-
der nach Deutschland kommt.“

Für Steger sind die viel gerühm-
ten deutschen Tugenden wie
Pünktlichkeit, Sauberkeit, Strin-

genz und Ordnung ein Klischee,
und doch sind sie mehr als nur
das. Jedes Klischee enthält ein
Fünkchen Wahrheit und genau
dieses Fünkchen liebt Steger.
Umso weniger kann er es verste-
hen, wenn man diese Werte über
Bord zu werfen bereit ist, zu-

gunsten von Dumpingpreisen
und schlampiger Ware von der
Stange. Für ihn ist ein Zahner-

satz, der nicht mit Liebe,
Zeit und Herzblut erstellt
ist, eine Art Coca Cola.
„Egal wo auf der Welt man
sich befindet, überall be-
kommt man eine. Damit
macht man sich nicht be-
sonders. Einzigartig wird
man, wenn man als Stand-
ort sein eigenes Bier
braut.“ Oder einen außer-
gewöhnlich schönen Zahn-
ersatz herstellt. Die guten
Produkte, die haltbaren,
die, in die jemand Leiden-
schaft investiert hat, die
machen den anspruchsvol-
len, künstlerischen Zahn-

techniker stolz. Dieser Stolz ist
es, der den Menschen glücklich
und zufrieden werden lässt, nicht
der schnelle Verdienst, der dann
genauso schnell wie er gekom-
men ist wieder für irgendwelche
Konsumgüter, die ihrerseits das
schnelle Glück versprechen, aus-
gegeben wird. Wenn ein Zahner-
satz seinen hohen Wert innehat,
kann auch ein hoher Wert dafür
erzielt werden. Für den Zahn-
techniker hat ein Produkt nur
dann Wert, wenn er es mit den
eigenen Händen hergestellt hat,
daher sagt Steger: „Ich bin Pro-
duzent und nicht Einkäufer von
Zahnersatz.“ Das macht sein Pro-
dukt für den Patienten zu einem
wertvollen Produkt. 
Nach Steger ist es eine ökono-
mische Milchmädchenrechnung,
zu glauben, dass Rabatte und
Nachlässe den Kunden locken.
„Nur weil Särge gerade billiger
werden, sterben ja auch nicht
mehr Menschen“, so sein treffen-
der Vergleich. Wer von seinem
Produkt überzeugt ist, setzt den
Preis dafür nicht runter. Und da-
mit noch einmal zurück zur Men-
talität des Meckerns: Wenn die
Zeiten gerade mal nicht so gut
sind, soll man sich Stegers Mei-
nung nach auf die besseren Zei-
ten zurückbesinnen. Wertarbeit
enthält nicht umsonst das Wort
„Wert“. Und Werte setzen sich
durch. Heißt: Nach Regen folgt
Sonnenschein. Nach einer Tal-
fahrt geht es auch irgendwann
wieder aufwärts. Wer jedoch die
Preise abstürzen lässt, hat auch
nach der Talfahrt noch Regenwet-
ter. 
Wenn die Auftragslage schlecht
ist, dann sollte man die Zeit für
Entwicklungen und Forschung
nutzen. Wer eine Idee hat, muss
sie umsetzen. Auch wenn er dabei
auf Schwierigkeiten stößt. „Wir
müssen uns das kindliche Den-
ken bewahren. Erwachsene ge-
ben nach zwei oder drei Fehlver-
suchen auf mit der Begründung:
Das geht nicht. Wenn Kinder
nicht eine ganz andere Einstel-
lung hätten, dann würden wir alle
über den Boden robben. Wir hät-
ten nach dem zweiten misslunge-

nen Versuch, auf zwei Beinen zu
laufen, resigniert aufgegeben.“ 
Wenn gar nichts mehr geht, geht
immer noch Marketing. Darin ist
der Mensch von Natur aus be-
gabt. In jedem Bereich des Le-
bens versuchen wir andere Men-
schen von uns zu überzeugen. Sei
es bei der Arbeit, sei es im
zwischenmenschlichen Bereich.
Wichtig ist es nach außen zu tra-
gen was man macht, was man
besser macht als die anderen und
was man zu bieten hat. 
Steger präsentierte sich als lei-
denschaftlicher Perfektionist. Ein
perfektes Produkt herzustellen
braucht Zeit. Natürlich ist er auch
ein Fan von den technologischen
Möglichkeiten und Entwicklun-
gen des CAD/CAM, aber immer in
Verbindung mit dem handwerk-
lichen Geschick. „Wer kein guter
Handwerker ist, der richtet auch
digital nichts aus. Die digitale
Technologie verleitet –wenn man
sie denn beherrscht –dazu, schnell
zu produzieren. Was schnell pro-
duziert ist, ist nichts wert. Ver-
gleichbar mit einem Nagel: Ein
Nagel ist schnell hergestellt und
daher auch nichts wert.“ 
Fast nebenbei erklärte er dann
auch noch die Möglichkeiten sei-
ner „5-Achsen-Simultan-Techno-
logie“, einer Maschine, mit der
eine komplette Prothese in einem
Stück gefräst werden kann. Und
das in ganz erstaunlicher Qua-
lität. Als Beispiel dient Steger
ein zahnloser Kiefer, der mit
sechs bis acht Implantaten ver-
sorgt wurde. Die Implantate wur-
den mit Zirkonoxidklappen ver-
schraubt. Sowohl Oberkiefer als
auch Unterkiefer wurden ma-
schinell als „Einstückgerüst“ aus
Vollzirkon hergestellt und nur
der Frontzahnbereich keramisch
individualisiert. Im Ergebnis ist
eine tolle, ästhetische Zahner-
satzversorgung im zahnlosen
Kiefer erzielt worden. 
Was Steger erzählt, klingt phan-
tastisch einfach und teilweise ein-
fach phantastisch. Aber sein Kon-
zept geht auf –sein eigener Erfolg
gibt ihm recht. 
„Die Zahntechniker aus Nieder-
sachsen und den angrenzenden
Innungen sind von ihrer philo-
sophischen Betrachtungsweise
unseres Berufes, ihrer künstleri-
schen Begabung sowie von ihrer
persönlichen Bescheidenheit an-
getan. Sie haben uns in dieser
Zeit gut getan“,  mit diesen Wor-
ten dankte OM Lutz Wolf Herrn
Steger, der wegen Flugproble-
men aufgrund der Vulkanasche
mit dem PKW zur Innungsver-
sammlung nach Hannover ange-
reist war. Treffend auch die Ver-
abschiedung  eines Kollegen: „Ich
lasse mich nicht mehr knebeln,
heute fahre ich wirklich selbstbe-
wusster nach Hause, eigentlich
denke ich doch auch so wie En-
rico.“ 
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Enrico Steger „rockt“ die Zahntechniker in Niedersachsen 
„Billigzahnersatz ist wie Cola – man bekommt ihn überall“: Enrico Steger berichtet über Manpower, neue Technologien und 

die Vorzüge einer kindlichen Mentalität.

Ein außergewöhnlicher Zahntechniker hält einen außergewöhn-
lichen Vortrag: Enrico Steger (li.) und ZINB Obermeister Lutz Wolf.

Sie zahlen viel zu viel Steuern? Und das auch noch regelmäßig im Voraus?
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