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Der IT-Handwerksbetrieb des Jahres ausgezeichnet

NRW-Wirtschaftsminister Harald Schartau iibergibt Team um den Gangelter ZTM Wilfried Trepels den Landespreis 2002

Der weiterbildungsfreund-
lichste Handwerksbetrieb
Nordrhein-Westfalens im
Bereich der Informations-
technologie (IT) ist ein VUZ-
Dentallabor. Der Landes-
preis 2002 - ausgeschrieben
unter 160.000 Handwerksbe-
trieben an Rhein und Ruhr —
ging an das Dentallabor Wil-
fried Trepels (40) in Gangelt.
»Als der Anruf aus dem Diis-
seldorfer Ministerium fir
Wirtschaft, Arbeit und Sozia-
les kam, hat das bei unserem
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Laborteam einen Freuden-
taumel ausgeldst®, sagt der
stolze Zahntechnikermeis-
ter aus dem Heinsberger
Land (Aachener Revier). Der
Westdeutsche Handwerks-
kammertag hatte den Wettbe-
werb fiir alle Handwerksbe-
triebe ausgeschrieben und
die eingesandten Bewerbun-
gen durch eine hochkaritig
besetzte Jury Dbeurteilen
lassen. Wirtschaftsminister
Harald Schartau tiberreichte
im Rahmen einer Feier-

Fortbildung und Kommunikation als Erfolgsrezept: Preistrager ZTM Wilfried Trepels — hier mit Mitarbeite-
rin Linda.

stunde in Koéln die Urkun-
de und den symbolischen
5.000,- € Scheck, den Wil-
fried Trepels — seit1992 La-
borinhaber - ausdriicklich
im Namen seiner fiinf Mitar-
beiter entgegennahm.

Ein professionelles Film-

team aus Miinchen hatte ei-
nigeTage vor der Preisverlei-
hung das Gangelter Dental-
labor in Szene gesetzt. Der
Film wurde bei der Preisver-
leihung in Diisseldorf einem
breiten Publikum vorge-

stellt. Auch der Westdeut-
sche Rundfunk (WDR)
drehte bei Trepels und
strahlte den Film noch ak-
tuellam Abend der Auszeich-
nung aus.

Eine gute Werbung fiir das
Hightech-Handwerk Zahn-
technik, befand Wilfried Tre-
pels und fiigte an: ,Unsere
jetzt schon fiinfjahrige Mit-
gliedschaft im Qualitétsver-
bund Vereinigung Umfas-
sende Zahntechnik hat sich
nicht nur positiv ausgezahlt,

Trepels-Auszubildender Dennis voll im Bild: Kamerateams gaben sich im preisgekrénten VUZ-Mitgliedsla-

bor die Klinke in die Hand.

Erfolg, den man sieht

In Zeiten allgemeiner Konjunkturflaute gibt es nur wenige Firmen, die ein
stetiges Umsatzwachstum zu verzeichnen haben. Ein Beispiel dafiir, in wirt-
schaftlichen Krisenzeiten zu expandieren, ist die Firma SPERL DENTAL.
Jungunternehmer Michael Sperlim Interview.

Michael Sperl an seinem Arbeitsplatz.

Vor kurzem haben Sie einen
neuen Firmensitz bezogen.
Was hat Sie zu dem Umzug
bewogen?

Die Expansion hat uns ge-
zwungen, ein neues Domizil
zu beziehen. Der vorherige
angemietete Firmensitz, in
dem wir auch nur anderthalb
Jahre waren, wurde zu eng.
Ich habe mich entschlossen,
einen Neubau zu beziehen,
der genug Platz bietet fiir die
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Mitarbeiter und die Werkstatt
sowie einen Schulungsraum
und vor allem eine grof3e Aus-
stellungsfliache integriert.

Der neue Firmensitz ist eine
architektonische Meisterleis-
tung. Sind Thre individuellen
Wiinsche und Vorstellungen
in die Planung mit eingeflos-
sen?

Ich hatte das Haus bereits im
Kopf, ein Architekt hat meine
Ideen dann umgesetzt. Die
Rundum-Verglasung schafft
ein helles, sonnendurchflute-
tes Ambiente. Das Depot soll
mit dem Licht- und Farbzu-
sammenspiel ein mediterra-
nesFlairschaffen. Hieristviel
meiner personlichen Vorstel-
lung eingeflossen.

Was zeichnet den neuen Fir-
mensitz aus?

Ich wollte keinen der {ib-
lichen Industriebauten schaf-
fen. Der Kunde soll sich bei
uns wohl fiihlen. Wir bieten
neben der groflen Ausstel-
lungsfldche nun dem Kunden
auch die Moglichkeit, hier im

Haus an Weiterbildungskur-
sen teilzunehmen. Und aus
interner Sicht - wir haben
jetzt viel mehr Platz zum Ar-
beiten.

Ist die Expansion ein Zeichen
dafiir, dass in den vergange-
nen Jahren der Umsatz
stimmte?

Da sprechen die Zahlen fiir
sich. Der Umsatz ist von 2001
auf 2002 um 55 % Prozent ge-
stiegen.Und inden Jahrenda-
vor war es dhnlich. Schon fiir
dieses Jahr liegen uns wieder
zahlreiche Einrichtungsauf-
trage fiir Neupraxen vor.
Dazu kommen Kundenauf-
trige fiir Renovierungen,
Umziige und Laborplanun-
gen, die wir ebenfalls abde-
cken.Die Nachfrage nach un-
seren Produkten, vor allem
bei den Verbrauchsmateria-
lien,und dem Service ist nach
wie vor steigend.

Wie fing es mit SPERL DEN-
TAL an?

Die Firma gibt es seit 1979.
Mein Vater hat sie bis 1994 als

Ein-Mann-Betrieb  gefiihrt
und hauptséchlichrotierende
Instrumente und Technik-
handstiicke vertrieben. 1994
habe ich die Geschiftsfiih-
rung tiibernommen. Heute
sind wir 27 Mitarbeiter —Ten-
denz steigend.

Welchen Weg haben Sie fiir
sich und Thre Firma einge-
schlagen? Was ist Ihr Erfolgs-
rezept?

Mein Mottoist ,Leben und le-
ben lassen“. Das Wichtigste
ist es, dem Kunden Freiraum
fiir seine Ideen zu lassen und
ihm passend dazu das groft-
mogliche MaB3 an Service zu
bieten. Denn die Basis fiir
eine gute Zusammenarbeit ist
ein verniinftiges Miteinan-
der.

Ich m6chte dem Kunden klar
machen - den immer wieder-
kehrenden Stil von SPERL
DENTAL gibt es nicht. In den
Praxen spiegelt sich der indi-
viduelle Geschmack des
Zahnarztesinder Umsetzung
durch SPERL DENTAL wi-
der. Unsere Offenheit gegen-
iber den Kundenwiinschen,
ein hervorragender Service
und eine faire Preis-Leis-
tungs-Gestaltung — das sind
meine Erfolgsrezepte.

Worin liegen die Starken und
Schwéchen Thres Unterneh-
mens?

Wichtig fiir die Kundenbin-

sondernistauch vonder Jury
ausdriicklich als zukunfts-
orientiert eingestuft wor-
den.“

Handwerk und HighTec wer-
den im Labor Trepels seit
Jahren eng verkniipft: die
virtuelle Zahntechnik kom-
biniert mit der CAD/CAM-
Technologie, digitales Foto-
grafieren um individuelle
Zahncharakteristika der Pa-
tienten zu iibernehmen. Des
Weiteren Kundenkommuni-
kation via Internet, ausfiihr-
licher Internetauftritt mit ei-
nerVielzahl von Patientenin-
formationen, die auf Grund

der Grenzndhe auch in
niederldndischer Sprache
zur Verfiigung stehen.

Nicht zuletzt ein 4-semestri-
ges Studium an der Akade-
mie Umfassende Zahntech-
nik, AUZ, mit einem Diplom-
abschluss, zeichnet das La-
borTrepels aus. Spezialisiert
hat sich der junge Zahntech-
nikermeister (seit 1996)
und seinTeam auf Implantat-
technik und die absolut ge-
webefreundliche Vollkera-
mik. Eine nicht nur fiir Aller-
giepatienten die beste und
dsthetisch ansprechendste

dung und Ideenumsetzung ist
es, dass ich gemeinsam mit
meinem AufB3endienst vor Ort
bin und mir auch selbst ein
Bild von den Praxen mache.
Diese Kundennihe sehe ich
als groBen Vorteil, wie auch
unseren AuBlen- und Technik-
dienst. Im Service wollen wir
alles geben. Klar geht auch
mal etwas schief, aber Fir-
menphilosophie ist es, aus
diesen Fehlern zu lernen und
es beim nédchsten Mal besser
zu machen. Der Kunde steht
immer im Vordergrund.

Wer zahlt zu Thren Kunden
und wie grof ist das Einzugs-
gebiet?

Unsere Kunden sind Zahn-
arzt- und KFO-Praxen, Pra-
xen von Oralchirurgen und
Zahntechniklabore. Unser
siebenkopfiger Auiendienst,
fiir den wir ebenso wie fiir den
Technikservice noch Verstér-
kung suchen, deckt haupt-
séchlich die Region Bayern
und Siidthiiringen ab. Wir ha-
ben aber von insgesamt tiber
3.000 Kunden auch etwa 400
im europdischen Ausland.

Welche Leistungen koénnen
Sie exklusiv anbieten?

Ab Mérz werden wir den Pra-
xen ein komplettes Marke-
ting-Paket anbieten. Das
heif3t, wir haben die Moglich-
keiten abgeklopft, in welchen
Bereichen Zahnirzte diese

Losung, ist Wilfried Trepels
iiberzeugt. Der gescannte
Zahnstumpf mit bis zu
30.000 Vermessungspunkten
dient dabei der Konstruktion
eines exakt passenden Kro-
nenunterbaus, dessen Daten
nach Schweden iibertragen
und dort in ein extrem hartes
Industriekeramikkédppchen
umgesetzt werden. Darauf
schichtet und brennt dasTre-
pels-Team in traditioneller
Handwerksmanier immer
transparentere Keramik, bis
der neue Zahn so gut wie
nicht mehr von natiirlichen
Zahnenzuunterscheidenist.
Wilfried Trepels: ,,Ohne kon-
tinuierliche Weiterbildung
des gesamten Teams wére so
etwas gar nicht moglich.“
Der Landespreis NRW ist
der Lohn.

VUZ Vereinigung Umfassende
Zahntechnik eg
Emscher-Lippe-Str. 5

45711 Datteln
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Marketing-MafBnahmen nut-
zen konnen und haben da-

raus ein Paket geschniirt, das
jeder Praxis ein einheitliches
Erscheinungsbild zum ver-
tretbaren Preis bietet. Unsere
EDV-Mitarbeiter ermog-
lichen dem Kunden, Hard-
ware-Komponenten, Soft-
warepakete und externe Digi-
talgerite wie Intraoralkame-
ras oder Rontgengerite in die
Praxis zu integrieren.

Welche Konzepte mochten
Sie in Zukunft noch verwirk-
lichen?

Ich wiinsche mir, dass die
Qualitat unserer Produkte so-
wie unsere Leistung die Kun-
den so sehr iiberzeugt, dass
sie immer wieder selbststén-
dig auf SPERL DENTAL zu-
kommen werden, wenn sie
Hilfe bendtigen.

Das zu verwirklichen, ist
mein Ziel.

Vielen Dank fiir das Ge-
sprach. m
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