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Ganz am Anfang meiner be-
ruflichen Laufbahn durfte ich
verschiedene Seminare besu-
chen und irgendwo in dem
Block „Verhandeln und ver-
kaufen,Teil 1–3“ habe ich ge-
lernt (und bis heute nicht ver-
gessen): „Wer den Wettbe-
werb schlecht macht, hat
keine guten Argumente für
sein eigenes Produkt!“
„Konkurrenz belebt das Ge-
schäft“,heißt es doch so schön
und z.B. bei den Energiever-
sorgern wird der Ruf nach
mehr Wettbewerb immer lau-
ter.Es geht ja schließlich auch
um das eigene Geld! Wie mehr
Wettbewerb funktioniert, hat
ja der Telekommunikations-
markt gezeigt. Gut, nicht alle,
die ihren Arbeitsplatz verlo-
ren haben, sind beim Wettbe-
werb untergekommen und
wenn Nokia in Bochum ein
Werk schließt, dann ist das in
der öffentlichen Meinung ge-
nau so ein Verbrechen wie
einst bei BenQ-Siemens – nur
ist genau diese Öffentlichkeit
kaum noch bereit, für ein Mo-
biltelefon mehr als 1,00 € zu
bezahlen – wenn überhaupt so
viel!
Die Dentalbranche durchlebt
diese Marktänderung hin 
zu mehr Wettbewerb gera-
de und seit ich mich über 
UDS (United Dental Service
GmbH) mit ausländischem
Zahnersatz beschäftige, er-
lebe ich immer wieder,dass es
offensichtlich keine guten Ar-
gumente für deutschen Zahn-
ersatz zu geben scheint!
Warum wird von verschiede-
nen Innungen bei Zahnersatz
aus China oft der Zusatz
„risikobehafteter Billigzahn-
ersatz“ benutzt und woher
kommt das Wissen, dass 
in China „Ziegenhirten ohne
Ausbildung“ die gleiche Qua-
lität wie deutsche Zahntech-
niker liefern sollen? Der Ver-
gleich von Zahnersatz mit
bleibelastetem Spielzeug aus
China hat ungefähr die glei-
che Aussagekraft wie die,dass
es in Deutschland ausschließ-
lich „Gammelfleisch“ zu kau-
fen gibt.Es wird immer wieder
beschrieben, dass bei chi-
nesischem Zahnersatz min-
derwertige Materialien in
schlechter Qualität verarbei-
tet würden und dass es keine
Kontrollen gäbe.
Ist diese Stimmungsmache
vielleicht beabsichtigt, um 
die Nachfrage nach chinesi-
schem Zahnersatz in eine
„Schmuddelecke“ zu drängen
oder zumindest einen ethisch
moralischen Konflikt zu schü-
ren? Liegt es daran, dass die
Arbeiten aus dem Reich der
Mitte viel besser sind,als sie es
sein dürften und somit den
hiesigen Verbänden die Argu-
mente ausgehen?
Nun, ich selbst habe fünf
Jahre in Asien gelebt; ein
namhaftes Dentalunterneh-

men in China zu vertreten ge-
hörte zu meinem Aufgabenge-
biet. Nahezu alle namhaf-
ten Dentalunternehmen aus
Deutschland, Europa und den
USA verkaufen ihre Produkte
in Asien. Nicht immer unter
demselben Namen oder auch
mal in anderer Verpackung
(das hat meist etwas mit der
Vermeidung von Re-Importen

zu tun), aber die Materialien
sind identisch – in unserer
Branche sind die Kosten ein-
fach zu hoch, eine eigene
Marke aufzubauen oder eine
Extraproduktion mit Lager-
haltung und Folgekosten für
einen bestimmten Markt zu
etablieren. Übrigens gibt es
ganz wenige lokale Hersteller
für Medizinprodukte im Den-
talbereich – was sich aber
mittelfristig auch ändern
dürfte.
Im Falle von UDS ist das her-

stellende Labor vom TÜV Süd,
München,nach ISO 9001:2000
zertifiziert und unterzieht sich
auch der regelmäßigen Au-
dits. Es werden ausschließ-
lich Markenprodukte europä-
ischer und US-amerikanischer
Hersteller verwendet und seit
Beginn des Jahres 2008 liegt
jeder Arbeit eine Liste aller
verwendeten Materialien bei.

Für eventuelle Rückfragen
stehen wir permanent mit den
beiden deutschsprachigen
Mitarbeitern im chinesischen
Labor in Kontakt, und stellen
so auch die Qualität unserer
Arbeiten sicher. Zusammen
mit einem unserer Gesell-
schafter, einem deutschen
Dentalunternehmen, unter-
hält UDS Büros in Shanghai
und Hongkong, was uns eine
weitere Möglichkeit der Kont-
rolle und Marktnähe gibt.
Wo liegt denn nun das Prob-

lem? Ist es einfach nur, dass
der Exportweltmeister sei-
nen Binnenmarkt schützen
möchte? Ist es die Angst, dass
die Qualität aus China so gut
wie oder besser sein könnte als
Zahnersatz aus Deutschland?
Oder liegt es vielmehr daran,
dass in einem schon immer re-
gulierten Markt, der nun seit
2005 neuen Restriktionen

unterliegt, Wettbewerb nicht
gewünscht ist, da Wettbewerb
auch verlangt, sich und seine
Leistungen zu positionieren
und zu kommunizieren? Hat-
ten die Kunden – oder Patien-
ten, wie diese meist fälschli-
cherweise noch genannt wer-
den – denn überhaupt eine
Wahl in der Vergangenheit? Ja
richtig, sie hatten die Wahl
zwischen Zahnersatz oder
keinem Zahnersatz! Eine
Wahl, die mich als Patient nur
wenig befriedigen würde. Ja,

es ist auch richtig, dass es
Regelungen für Härtefälle 
gab und gibt und dass „ver-
handlungssichere“ Zahnärz-
te manch verunsicherten La-
borinhaber zu sogenannten
Mischkalkulationen getrie-
ben haben.Diese Mischkalku-
lationen oder gar Dauertief-
preise (deutlich unter BEL)
aus deutschen Laboren sind

wirtschaftlich auch kurzfris-
tig ungesund! Hier sind die In-
nungen gefordert, um unter-
stützend einzugreifen. Aller-
dings nicht durch unsachliche
Polemik gegen Auslandszahn-
ersatz, sondern durch eine
bessere Positionierung des
hier gefertigten Zahnersatzes
und die dazugehörige Werbe-
strategie.
Hier ist der Knackpunkt, die
Chance, die sich für die deut-
schen Zahntechniker bietet!
Wer behauptet denn, dass

Zahnersatz aus China ge-
nauso gut ist wie ein deut-
sches Produkt? UDS jeden-
falls tut dies nicht – um das zu
erfahren, müsste man sich
allerdings mit unseren Bro-
schüren und mit uns ausei-
nander setzen. Zahnarzt und
Kunde können aus China ein
ordentlich gefertigtes zahn-
technisches Standardprodukt
erwarten, das ausreichend,
zweckmäßig und wirtschaft-
lich ist. Persönliche Farbbe-
stimmung durch den Zahn-
techniker, individuelle Farb-
oder Formcharakteristika,
Materialvielfalt und Gesamt-
spektrum der Zahntechnik
sind Kriterien, die ein „China-
Kunde“ nicht erwarten kann
und auch im Regelfall nicht er-
wartet. Kunden für Auslands-
zahnersatz sind überwie-
gend Menschen, die sich in
Deutschland gefertigte Kro-
nen und Brücken nicht leisten
können und viel wichtiger die-
jenigen, die sich deutschen
Zahnersatz nicht leisten wol-
len. Die Budgets dieses Perso-
nenkreises sehen keine oder
nur geringe Mittel für die Zahn-
erhaltung vor. Die Budgets
sind für aus deren Sicht wich-
tigere Dinge verplant. Die
Deutschen haben allein für
Urlaub im Jahr 2007 rund 55
Mrd.Euro ausgegeben und die
Branche rechnet für 2008 mit
einem Zuwachs um eine wei-
tere Milliarde. Bevor im Sei-
tenzahnbereich Geld für den
Eigenanteil ausgegeben wird,
fliegt man für dieses Geld lie-
ber eine Woche an den Baller-
mann. Mit Zahnersatz von
UDS hat das deutsche Meis-
terlabor als unser Partner die
Möglichkeit, auch diesen
Kundenkreis zu bedienen –
ohne unter die eigenen kalku-
latorischen Selbstkosten zu
gehen. Im Gegenteil: unsere
Partner bekommen für ihre
Leistung am Auslandszahn-
ersatz eine angemessene
Vergütung, während sich der
Kunde mit seinen neuen Zäh-
nen am Ballermann vergnügt.
Die Mittel- und Oberschicht in
Asien und gerade in China
(hier vor allem Peking und
Shanghai) wächst mit rasen-
der Geschwindigkeit.Wo sind
die chinesischen Handels-
unternehmen,die in Koopera-
tion mit den deutschen Innun-
gen oder direkt mit den zahn-
technischen Meisterlaboren
High-End-Zahnersatz „made
in Germany“ anbieten? Wo
Porsche, Prada und Rolex

nachgefragt werden, da ist
auch Nachfrage und Geld für
deutsche Wertarbeit in der
Zahntechnik! 
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Zahntechnische Arbeiten aus China – wo ist denn das Problem?
Sobald die Rede auf „Auslandszahnersatz“ kommt,erheben sich die Stimmen.Schnell werden Vorurteile als Argumente ins Feld geführt und hoch gekocht,deren
Wahrheitsgehalt selten hinterfragt wurde. Hierzu eine Einschätzung von Holger Kusch, Geschäftsführer der UDS – United Dental Service GmbH aus Ettlingen.

United Dental Service GmbH
Pforzheimer Str. 134
76275 Ettlingen 
Freecall: 0800/2 62 83 01
(nur Inland, keine Mobilnetze)
Tel.: 0 72 43/53 19 85-0
(alle anderen Anrufe)
E-Mail: info@uds-dental.de
www.uds-dental.de

Adresse

Jeder Zahnersatz ist
Auslandszahnersatz –

fast überall.


