Interview

,,Praxisbezug und Qualitat
sind eine absolute Notwendigkeit

Abb. 1_V.L.n.r.: Korbinian Brust-
mann, Herbert Brustmann, Benedikt
Brustmann, Sebastian Brustmann.
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Vor tiber 30 Jahren entwickelte Herbert Brustmann die ,brumaba®“, eine Behandlungsliege als
ergonomisches Liegensystem mit hdchstem Komfort fiir Behandler und Patient. Die Operations-
tische,Behandlungsliegen und Patiententransportstiihle zhlen mittlerweile zu deninternational flih-
renden Produkten des hochspezialisierten und mittlerweile in zweiter Generation gefiihrten
Familienunternehmens. Die Redaktion sprach mit dem Geschéftsfiihrer Benedikt Brustmann (iber

Familie, OP-Tische und die Zukunft.

brumaba ist ein in zweiter Generation gefiihrtes
Familienunternehmen. Was macht lhren Fami-
lienbetrieb aus?

Wir sind sehr stolz darauf, ein richtiges Familien-
unternehmenzusein,indem neben den direkten Fa-
milienmitgliedern auch jeder einzelne Mitarbeiter
ein ganz entscheidender Bestandteil ist. Nur da-
durchistesineinerimmer globaler werdenden Welt
mdglich, gegentber groBen Konzernen zu bestehen
und vor allem erfolgreich zu sein. Uns ist es daher
besonders wichtig, auf die Wiinsche unserer Kun-
den einzugehen und diese auch umzusetzen. Ich
denke die besondere Starke unseres Unternehmens
zeichnet sich durch den persdnlichen und direkten
Kontakt zu unseren Kunden aus. Dadurch konnten
wir uns als Familienunternehmen in den letzten
33 Jahren einen festen Platz in unserer Branche
sichern.

Mein Vater, Herbert Brustmann, ist Unternehmens-
grinder und Erfinder der brumaba-Liege. Im Jahr
1980 hater, in seiner Funktion als Physiotherapeut,
zusammen mit einer metallverarbeitenden Firma
eine Massageliege gebaut, auf der der Patient ergo-
nomisch fachgerecht gelagert werden kann, da die
therapeutische Behandlung bei einem entspannten

Patienten wesentlich effektiver ist. In dieser kom-
fortablen Patientenlagerung kann die Arbeitsposi-
tion des Behandlers individuell angepasst werden.
So begann die Erfolgsgeschichte und zusammen
mit unserer Mutter Ursula Brustmann wurde die
Firma ,brumaba” gegriindet. Der Name brumaba
steht dabei flir Brustmann-Massage-Bank. Nach-
dem auf einer Messe ein MKG-Chirurg meinen Va-
ter auf die Massageliege ansprach und fiir seinen
Fachbereich nutzen wollte, wurde die Liege auf
seine BedUrfnisse angepasst. Das Unternehmen
entwickelte sich so im Laufe der Jahrzehnte als der
Spezialist fiir simtliche kopfchirurgischen Eingriffe
weiter. Ich bin seit dem Jahr 1999 im Unternehmen
und seit Januar 2008 als Geschaftsfiihrer tatig,
mein Bruder Korbinian Brustmann in der Servicelei-
tung und Sebastian Brustmann hat die Leitung des
Vertriebs tbernommen.

Fiihren Sie das Unternehmen jetzt anders als die
erste Generation?

Ich denke, esist generell schwierig, einen Genera-
tionswechsel ordentlich und erfolgreich abzuwi-
ckeln. Dies ist in unserem Falle trotzdem sehr gut
gelungen, da die Ubergabe von meinem Vater
rechtzeitig geplant wurde, und ausreichend Zeit
vorhanden war, um die zweite Generation alleine
Jaufen” zu lassen.

Der ,Herrbrumaba - Mann mit der Fliege" hat unse-
rer Generation ein besonderes Produkt tibergeben,
das ausschlieBlich durch die Leidenschaft und Hin-
gabe zu seiner ,brumaba" entstehen konnte. Und
diesmachtunsdreiSoéhne natirlich besondersstolz.
Die FihrungdesUnternehmenslduftjetztsicherlich
nicht mehr genau so wie zu Beginn, da sich die
UnternehmensgréBe und auch die Vertriebsgebiete
in den letzten Jahren stark verdndert haben. Den-
noch waren und sind wir uns einig, die Firma werte-
orientiert,nachhaltigund menschlichindie Zukunft
zu flhren.



Qualitdt und Praxisbezug sind Ihre Leitlinien.
Wie spiegelt sich das in Ihrem Unternehmen
wider?

Funktionalitdt und Qualitdt missen sichimmeran
der Praxis messen lassen. Unsere Operationstische
werden tdglich von den unterschiedlichsten Spe-
zialisten in der Praxis eingesetzt, und hier gilt es
diesen Anforderungen gerecht zu werden.
Deshalb ist der Praxisbezug absolute Notwendig-
keit,um dieses spezielle Produktzu verkaufen;und
die Qualitat ist wiederum eine Notwendigkeit, um
nachhaltig zu bestehen.

Wie sieht Ihre Forschung und Entwicklung aus?
Wirhabendreilngenieure in der hauseigenen Ent-
wicklungsabteilung, die taglich die Verbesserun-
genvoranbringen.Der Schwerpunktliegtimmerin
der Ergdnzung und Verbesserung des vorhande-
nen OP-Tisch-Systems und dessen fachspezifi-
schen Zubehdors. Weiterhin entwickeln wir Liegen-
systeme flir andere Fachbereiche, wie z.B. in der
Augenchirurgie, Orthopadie und vieles mehr.
JAus der Praxis - flr die Praxis" ist und war immer
unser Leitspruch. Gerade in der Entwicklung ist es
uns deshalb wichtig, auf die Anforderungen in
Technik und Tradition inder Chirurgie einzugehen.
Hier arbeiten wir seit jeher sehr eng mit unseren
Kunden zusammen, die wiederum taglich mit un-
seren Produkten arbeiten. Wir beherzigen jede Kri-
tik und arbeiten an jedem Verbesserungsvor-
schlag.

Also, kurz und knapp: Was unterscheidet Ihr
OP-Mobiliar von dem der anderen?

Es sind die vielen Details in Funktionalitdt und
Qualitat,diein 33 Jahrenstetsverbessertund nicht
aufgrund von Kostenersparnissen abgespeckt
wurden. Ebenfalls ist uns vor allem beim Design
eine schone, wertige und solide Optik wichtig. Ein
gutes Design zeichnet sich nicht nurin der Schon-
heit, sondern auch in dessen Funktionalitidt aus.
Diesist fiir unsvon Bedeutung. Eine bequeme und
entspannte Lagerung eines Patienten ist ein Vor-
teil fir den Behandler oder Operateur. Gerade bei
dlteren Patienten, die bereits Ricken- und Na-
ckenprobleme haben, ist eine individuelle An-
passung an die Ergonomie zwingend, um einen
ruhigen Patienten zu haben. Das ist eine Voraus-
setzung flr einen professionellen und prazisen
Eingriff. EingroBer Unterschied, aus unserer Sicht,
besteht auch in den Materialien und Komponen-
ten, die wir fiir unsere OP-Tisch-Systeme verwen-
den, wie zum Beispiel Edelstahl, Mikrohydraulik
und einer speziellen Sdulenfihrung.

Im Laufe des Herbstes werden Sie sicher viel
unterwegs sein. Auf welchen Messen und Ver-
anstaltungen kdénnen wir Sie treffen?
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brumaba ist natirlich auf allen Fachdentals vor
Ort. Zusatzlich sind wir auf einigen MKG- und
Oralchirurgischen Tagungen und implantologi-
schen Meetings vertreten; dazu gehdren u.a. der
43. Internationale Jahreskongress der DGZI am
4. und 5. Oktober in Berlin. Im Ausland werden wir
tber unsere lokalen Handler auf den Dentalshows
vertreten sein, z.B. in Moskau, Tokio, Shanghai,
Bangkok, Sydney und Orlando.

Welche Rolle spielt der internationale Markt
fiir Sie?

In 2012 haben wir erstmals genauso viele Liegen
international verkauft wie in Deutschland. Unser
Heimatmarkt bleibt nattrlich unser Standbein,
aberdaszukiinftige Wachstumspotenzial sehe ich
sicherlich auf der internationalen Ebene. In den
USA haben wir z.B. vor drei Jahren eine eigene
Niederlassung ,brumaba USA"in Pennsylvania ge-
grindet und sind damit in den amerikanischen
Markt eingestiegen. Auch im asiatischen Markt
sind wir die letzten Jahre durch ,brumaba Asia &
Pacific" sehr stark gewachsen.

Wo sehen Sie lhr Unternehmen in fiinf Jahren?
Ich sehe fiir unser Unternehmen weiterhin groBes
Wachstumspotenzial. Wir wollen unsin den nachs-
ten Jahren national sowie international mit neuen
Produktenander Spitze etablieren bzw.noch mehr
Marktanteile erobern. Besonders in der Einrichtung
von mobilen Behandlungsliegen oder Operations-
tischen sehe ich mehr und mehr die Zukunft, und
darauf bauen wir.

Herr Brustmann, vielen Dank fiir das Gesprach!_

Abb. 2_Der OP-Tisch GENIUS im
Implantatzentrum Alster, einer
oralchirurgischen Uberweiserpraxis
in Hamburg.

Abb. 3_ Der OP-Tisch PRIMUS hat
eine seitlichen Langsachsenkippung
um 17 °. Damit kann der Kopf des
Patienten gezielt in unterschiedlichs-
te Seitenpositionen geneigt werden.
Das maximiert den Zugriff und
schont Kraft durch optimale, auch
extrem nahe ,,operative Distanzen®.
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