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Das dentallabor fiirst & diet-
helm GmbH & Co. KG in
traumbafter Lage in Flensburg.

~ info:

Michael Diethelm, Jahrgang 1958,
Zahntechnikermeister seit 1991 und
Michael Fiirst-van Alen, Jahrgang
1957 Zahntechnikermeister  seit
1989, sind seit 1988 gemeinsam
selbststandig mit dem dentallabor
fiirst & diethelm GmbH & Co. KG.
Begonnen haben die Flensburger
Unternehmer mitnur einer Zahntech-
nikerin und sind kontinuierlich, vor al-
lem in Krisen, auf 30 Mitarbeiter ge-
wachsen. Nach zweimaligem Umzug
arbeiten Sie heute im Labor ihrer
Wiinsche in traumhafter Lage, mit
moderner Ausstattung und hochqua-
lifizierten  Mitarbeitern, ~ bestens
geristet fiir die Herausforderungen
der Zukunft - und das im struktur-
schwachen Flensburg am nérdlichs-
ten Rand Deutschlands.
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Die Chance liegt
in der Bereitschaft
zum Handeln

Die Zahntechnikermeister Michael Diethelm und Michael Fiirst-van Alen
haben als Mitbegriinder von dentacolleg im Jabre 1999 das operative Ge-
schdft des Marketing- und Einkaufsverbandes bis 2003 im Aufsichtsrat
mitgestaltet. Vorbilder suchten sie inanderen Geschiiftszweigen. Ahnliche
Strukturen wie bei Intersport sollten in die Zahntechnik adaptiert werden.
Eineinteressante Aufgabe, die viel SpafS gemacht hat, wobei die Erfabrung
aus dieser Zeit ibr Handeln bis heute geprdgt hat. Heute fiihren sie ibren
Betrieb, obne einem Laborverbund anzugehéren. Im Gesprdach mit der
Z WL erliutern die beiden Flensburger Unternebmer das Fiir und Wider

dentaler Labornetzwerke.

» Natascha Brand

Als Pioniere auf dem Gebiet der Laborzu-
sammenschliisse setzen Sie sich bereits seit
sieben Jahren mit der Thematik dentaler
Netzwerke auseinander. Welche Uberle-
gungen und Kriterien sollten bei der Ent-
scheidung fiir oder gegen einen Laborver-
bund zu Grunde gelegt werden?

Fiirst: Die Uberlegungen bei der Entschei-
dung fir oder gegen einen Laborverbund
sind heute sicher andere als 1998. Damals
ging es darum, gleich lange Lanzen zu be-
sitzen wie beispielsweise Flemming Dental.
Es waren gemeinschaftlich Dinge zu gestal-
ten, die der Markt noch nicht hatte, z.B.
Teilzahlungskonzepte, verlingerte Ge-
wihrleistungen, Marketing und natiirlich
gemeinsamer, optimierter Einkauf. Hier er-
fahren Sie heute Unterstiitzung von der In-
dustrie, mit oder ohne Verbund.

Diethelm: Die Herausforderungen der Ver-
buinde sind mittlerweile andere. Man muss
sich daher ganz konkret fragen: Was bringt
mir die Mitgliedschaft? Erwarte ich durch
den Verbund lediglich optimierte Einkaufs-
konditionen, dann ldsst sich das ganz kon-
kret in Zahlen ausdriicken? Hier gilt: Je

grofSer der Betrieb, desto geringer der Nut-
zen. Dartiber hinaus sollte man sich darii-
ber im Klaren sein, dass Rabatte keine Zu-
kunftsstrategie darstellen, sondern ledig-
lich defensive Ergdanzung sind. Sie sollten
mehr erwarten. Ein Verbund muss struktu-
rierte Fortbildung bieten. Er muss sie kon-
zeptionell unterstiitzen in den Zukunfts-
technologienimplantatgetragener Zahner-
satz und CAD/CAM. Marketingspezifi-
sche Unterstiitzung sollten sie erwarten.

Furst: ... genau. Eswird zuktnftignicht nur
darauf ankommen, was Sie technisch kon-
nen, sondern wie Sie es im Markt kommu-
nizieren. Sie konnen der Beste sein, aber
wenn das keiner weifs, werden Sie keinen
Erfolg haben. Geht es darum, sich Markt-
vorteile durch unterstiitzendes Marketing
zu verschaffen, wird die Beurteilung der
Verbiinde schwieriger und es ist auch Thr
unternehmerisches Geschick gefragt. Wel-
cher Zusammenschluss fiir Sie der Richtige
ist, ist auch von der Frage abhingig, inwie-
weit Sie sich in einen Verbund einbringen
wollen und kénnen oder ob Sie lieber pas-
siv sein und gefiihrt werden wollen. Ent-

ZWL 06 2005



