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Die China-Krone — oder mehr?

Uwe Kanzler

Einleitung

Es ist Sonntagmorgen, 1:30 Uhr. Wir betreten eine der drei
Produktions-Etagen flir den Bereich Geristherstellung und
Keramik. Im etwa 150 Quadratmeter groRen Vorraum ste-
hen vier riesige Pack- und Kontrolltische. An einem dieser
Tische sind acht junge Frauen damit beschaftigt, den Spat-
eingang an Arbeiten vom Flughafen Hongkong aus vier
Reisekoffern zu entpacken. Wir gehen weiter in die eigent-
liche Produktionshalle. Von den 250 Arbeitspldtzen und
etwa 100 Keramikpldtzen sind momentan zwei Drittel
besetzt. Die Nachtschicht lauft fast auf vollen Touren. Nur
im Pack- und Kontrollraum ist zu erkennen, aus welchen
Landern die Hunderte von ,Cases” kommen, die gréften-
teils morgen Abend die Produktion wieder verlassen wer-
den. Auf den Auftragszetteln stehen die USA, Kanada, Aus-
tralien, aber auch Frankreich, England und die Schweiz.
Und natirlich auch Deutschland, erkennbar an den gelb-
grauen Aufklebern unserer Firma. Die Produktionshalle ist
jetzt fast komplett besetzt und uns ist es nur noch méglich,
einige Qualitatsstichproben zu machen, um dann um
3:00 Uhr todmiide ins Bett zu fallen.

Es muss etwas passieren!

Als man mich bat, diesen Artikel iber den neuen Wettbe-
werb in der Zahntechnik, Outsourcing und Importzahner-
satz, zu schreiben, zogerte ich keinen Moment. Ich sehe es
eher als meine Pflicht an, der Branche, in der ich seit 25

Fachliche Zusammenarbeit im chinesischen Labor.
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Der Blick in die représentative Eingangshalle.

Jahren mein eigenes Unternehmen betreibe, tiber meine
gewonnenen Erkenntnisse und Erfahrungen zu berichten
und ihr personliche Uberlegungen mitzuteilen.

Als wir uns vor drei Jahren im Frihherbst 2005 tiberleg-
ten, Zahnersatz aus dem Ausland, so genannten Import-
zahnersatz, liber meistergefiihrte, etablierte deutsche La-
bore anzubieten, legte sich gerade ein tiefgrauer Schleier
Uber die Branche. Die Einflihrung der Festzuschiisse sollte
die Zahntechnik in ihren Grundfesten erschittern. Zu die-
sem Zeitpunkt arbeiteten bereits einige tausend Zahnérzte
mit groBen Handelsgesellschaften zusammen und boten
ihren Patienten giinstigen Auslandszahnersatz an.

Der selbsternannte ,Marktflihrer flir Zahnersatz” hatte
zweifelsohne die Zeichen der Zeit erkannt und genutzt.
Daraus entstand das wahrscheinlich umsatzstarkste zahn-
technische Unternehmen. In diesem Fahrwasser sind ca. 15
weitere nennenswerte Handelsunternehmen gegriindet
worden.

Und wir ...7 Ignoranz, Unwissen, aber auch Arroganz
und Selbstgefélligkeit waren die Waffen, mit denen wir
glaubten, dieser Entwicklung etwas entgegensetzen zu
konnen. Erst ein Geschéftsfreund, der auf viele Jahre Erfah-
rung mit der Zahntechnik in China verweisen konnte, 6ff-
nete auch mir die Augen. Seine grofRRe Verwunderung lber
unser Defensivverhalten zu dieser Marktentwicklung
wurde mir erst spater verstandlich. Aber wie konnte es zu
dieser ,Starre” im Markt kommen?
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Der Teufelskreis

Der Anteil an der Bevdlkerung in Deutschland, der sich
Zahntechnik ,Made in Germany” zu betriebswirtschaftlich
relevanten Preisen nicht mehr leisten kann, wachst stan-
dig. Nicht zu unterschétzen sind auch die Patienten, denen
Zahnersatz nicht ausreichend wichtig erscheint und die
Uber den Preis entscheiden. Erschwerend hinzu kommt der
durch Einfihrung des Festzuschusssystems seit 2005
erheblich gestiegene Eigenanteil des Patienten. Die Folge
ist eine stark zunehmende Anzahl nicht umgesetzter Heil-
und Kostenpldne bei unseren Kunden. Die Auswirkungen
kennen viele unserer Kollegen aus ihren Betrieben. Nicht
selten wird das zahntechnische Labor durch seine Zahn-
arzte zu einer ruindsen Preisgestaltung gezwungen, in der
Hoffnung, dass sich diese Preise lediglich auf einige weni-
ge Falle begrenzen werden. Wird aber erst einmal zu die-
sen Preisen produziert, erhéht sich das Risiko enorm, dau-
erhaft darauf festgelegt zu werden. Sicherlich bieten neue
Fertigungstechniken wie die CAD/CAM-Technologie Mdg-
lichkeiten, deutlich giinstiger zu produzieren. Hier wiirde
die deutsche Zahntechnik eine historische Chance verpas-
sen, wenn diese Mdglichkeiten dem Preiskampf geopfert
werden.

Sinnvoller ware es, mit den neuen Techniken verloren
gegangene Rendite zurlickzugewinnen. Die weltweit ein-
malige Uberversorgung an CAD/CAM-Anlagen und Fris-
maschinen sowie Fraszentren fiihrt in Deutschland fast
automatisch in die falsche Richtung.

Gibt es den Kénigsweg?

Wenn wir aber das ,Low-budged-Segment” nicht aus
eigener Produktion abdecken wollen, missen wir uns des
Importzahnersatzes aus Billiglohnlandern bedienen oder
diesen Markt in Ganze dem Wettbewerb (Handelsgesell-
schaften) Uberlassen. In den Uber 150 Einzelgesprachen
mit deutschen Kollegen gab es immer wieder drei elemen-
tare Fragen:

B, Wer garantiert mir, dass mein Kunde die Auftrdge nicht
auf Smile4Fair umleitet?”

Die Erfahrung seit 2005 zeigt, dass die Praxen zwischen dem
Angebot des Stammhauses und Smile4Fair differenzieren.
Keiner kann die Auftrdge garantieren, nur der perfekte Ser-
vice vor Ort und das ,Rundum-Sorglos-Paket” fiir den Kun-
den Zahnarzt minimieren das Risiko nachhaltig. Das stellt
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sich bei fremden Anbietern aber genauso dar. Wenn aller-
dings der Auftrag tber die Smile4Fair-Produktlinie abgewi-
ckelt wird, ist eine angemessene Marge gesichert.

B Wieso muss ich fiir Ihr Konzept eine eigene Firma griinden?”

Die Importprodukte missen durch getrenntes Factoring,
Marketing, Verpackung deutlich von den eigenen Produk-
ten abgegrenzt werden. Nur so lduft das Stammbhaus nicht
Gefahr, dass der Kunde Eigenproduktion unterstellt.

B Was, wenn die Importprodukte genauso gut sind wie die
eigenen?”

Dann wird es das Qualitatsbewusstsein jedes Einzelnen,
ob Mitarbeiter oder Laborchef, aufs AuRerste scharfen und
wir kénnen auf breiter Ebene das Image der weltweit fiih-
renden Zahntechnik ,Made in Germany” starken.

Qualitét bestimmt auch das Low-Budget Produkt.

In den zweieinhalb Jahren, in denen ich meinen Kunden
Smile4Fair-Produkte nun schon anbiete, habe ich die Ver-
gabe von Auftrigen an fremde Drittanbieter weitestge-
hend verhindert, meinen Zahnédrzten andererseits eine
Mdglichkeit angeboten, weniger betuchte Patienten ver-
sorgen zu kdnnen. Unersetzlich ist die Kontrolle, die wir
Uber den Billigmarkt in unserem Kundenklientel bekom-
men. Dem Vorteil der Honorarabsicherung fiir unsere Kun-
den steht auf unserer Seite eine gesunde Marge an diesen
Produkten gegeniiber.

Die Konsequenz fiir das eigene Labor

Fir das eigene Labor vor Ort werden sich automatisch
Erkenntnisse ergeben. Wer seinen zahntechnischen Betrieb
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rechtzeitig auf Service getragene Auftrage umstellen kann,
wird weiter auBerordentlich erfolgreich sein. Die hochwer-
tige asthetische Versorgung, die Implantatprothetik, die Zir-
koniumdioxidtechnologie, aber auch der Umgang mit
zukiinftigen Materialien bieten genligend Felder, in denen
wir unser Know-how, unsere hochqualifizierten Mitarbeiter
und unser innovatives Servicemanagement fiir Zahnarzt
und Patient zum Einsatz bringen werden. Die preiswerte
Seitenzahnbriicke auf NEM bedarf anderer Konzepte.

Es ist unsere Entscheidung

Die Entscheidung, sich am Importmarkt fir Zahnersatz zu
beteiligen, muss jeder Zahntechniker alleine fir sich tref-
fen, so wie jeder Zahnarzt die Entscheidung trifft, Patien-
ten zu verlieren oder zu versorgen. Zahlreiche unserer Kun-
den haben sich bereits fiir Import-Zahnersatz entschieden,
seit vielen Jahren. Dieser Markt wird sich weiter entwi-
ckeln. Wir werden das nicht aufhalten. Hier bedarf es eines
Umdenkens in der deutschen Zahntechnik. Das zeigt auch
der Blick Gber den europdischen Tellerrand. Nur wenn wir
uns an diesem Markt beteiligen, kdnnen wir ihn beurteilen
und zu unserem Vorteil lenken.

Fazit

Wie ist die Marktsituation des deutschen Dentallabors nun
einzuschatzen? Nach wie vor bestimmt die ,Chemie” zwi-
schen Zahnarzt und Dentallabor zu groflen Teilen den
Umfang der Zusammenarbeit. Selbstverstandlich muss die
Qualitat stimmen und die Kriterien Termintreue, Kulanz-
verhalten und Verfligbarkeit des Dentallabors miissen pas-
sen. Da der Wettbewerb Uber die Kollegen vor Ort hinaus
durch Fraszentren, Industrieanbieter und ausldandische
Produktionen bestimmt wird, hat das Kriterium Preis-/Leis-
tungsverhaltnis eine ganz neue Qualitdt bekommen. Hier
heilt es nicht, den Wettbewerber zu bekampfen, da aus-
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Produktion in Tag- und Nacht-
schicht.

sichtslos, sondern ihn intelligent zu nutzen! Es ist wichtig,
einen Partner zu finden, der ein breites preisglinstiges
Angebot an Gerlstvarianten bereithdlt, um die Produkte
aus eigener Herstellung zu ergéanzen oder auch teilweise
auszulagern. Wir werden aulerdem in die komfortable
Situation versetzt, neue Gerlstprodukte und Materialien
nicht mehr selber auszutesten. Ein marktgerechter Preis
wird abhdngig sein von unseren Einkaufsmdglichkeiten.
Ebenso verhélt es sich mit Importzahnersatz — ihn zu nut-
zen und die eigene Angebotspalette preislich nach unten
abzurunden, macht Sinn. Das Wichtigste aber wird der
Wandel vom Produktionsunternehmen Dentallabor zum
Dienstleistungsunternehmen sein. Nur dann, wenn wir
unserem Kunden das perfekte ,Rundum-Sorglos-Paket”
schniiren und ihm unsere zahntechnische Kompetenz zum
Wohle seiner Praxis zur Verfligung stellen, wird das Pro-
dukt ,Zahntechnik Made in Germany” eine nachhaltige
Uberlebensfahigkeit haben.
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