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Stellen Netzwerke die Zukunft der deutschen Labore dar?

Auf der Suche nach wirtschaftlichen Perspektiven schlieBen sich heutzutage immer mehr Dentallabore verschiedenenVerbilinden an.Von denen
gibt es neben bekanntenVertretern wie etwa der DENTAGEN auch zahlreiche kleinere. Dazu gehort auch die ,,communitas dentalis“ - kurz comdentalis.
Im Gesprach mit der ZT Zahntechnik Zeitung erlautert Initiator ZTM Olaf Schéafer sein Konzept.

B Herr Schifer, unter Rubrik
»Aktuelles“ datiert die erste
Meldung auf Ihrer Homepage
vom Mirz. Man kann Sie also
getrost als Neuling bezeich-
nen, oder?

Nichtganz,denn die comdent-
alis gibt es seit ein paar Jah-
ren. Allerdings in einer ande-
ren Ausrichtung. Gerade sind
mein Partner, ZTM Dirk Hey-
mer, und ich dabei, eine GbR
zu griinden. Der Geschéftsbe-
trieb lauft seit Anfang des
Jahres. Die comdentalis habe
ich gegriindet aus dem Willen
heraus, die zukunftsorientier-
ten zahntechnischen Labore
in einem Netzwerk besser zu-
sammenzufiihren. Aus mei-
nereigenen Erfahrung heraus
weill ich, dass es durchaus
schwierig sein kann, mit
der technischen Entwicklung
mitzuhalten, die ganzen In-
vestitionen zu stemmen, Ma-
schinen, Gerite, Materialien
usw. Da kann man sich, etwa
unter dem Stichwort Techno-
logietransfer, in einem Ver-
bundnetz einfach viel besser
austauschen.

»,Es geht darum, aus
dem Schattendasein
hervor- und als Partner
des Zahnarztes auf-
zutreten.”

Olaf Schifer, comdentalis

E&l Worin liegt Ihrer Meinung
nach der Vorteil solcher ge-
meinschaftlichen Konzepte?
Auf diese Weise haben wir
bessere Moglichkeiten, uns
gegenseitig zu unterstiitzen
und unser Marketing voran-
zutreiben. Sicher haben viele
auch gute eigene Ideen, nur
fallt dann die Umsetzung sehr
schwer. Das einzelne Labor
wird selten genug Zeit und
Geld haben, das selbst umzu-
setzen. Es spricht ja nichts
dagegen, wenn man iiberre-
gional zusammenarbeitet. Ge-
meinsam nach Ideen sucht,
diese gemeinsam umsetzt und
dadurch natiirlich auch die
Kosten reduziert. Ein ,,Abfall-
produkt® desVerbundes ist zu-
dem der gemeinsame Einkauf.
Wir treten als Gruppe bei den
Firmen auf, um bessere Kondi-
tionen erreichen zu kénnen.
Die Héndler sind so auch eher
bereit, Rabatte zu geben.

Gab es fur die Griindung
eine Art Ausloser?

Den gab es schon 1979/80 im
Zuge der ersten Wirtschaftsre-
formen.Ichhabemiralsdamals
junger Techniker iberlegt, ob
man gemeinsam nicht mehr er-
reichen kénnte. Ich wollte nicht
gekiirzt werden und politische
sowie wirtschaftliche Repres-
salien in Kauf nehmen.

Bl Warum haben Sie sich
nicht einfach einem schon
bestehenden Verbund ange-
schlossen?

Mit anderen Netzwerken
konnte ich mich nicht identifi-
zieren. Erstens war das mit re-
lativhohen Kosten verbunden.
Zweitens waren die Verbiinde
zu starr, als dass ich mich da
hétte wiederfinden konnen.

Was unterscheidet com-
dentalis von diesen Modellen?

Zwei Zahntechnikermeister —ein Ziel: Dirk Heymer (li.) und Olaf Schafer wollen vor allem innovative Labore

fiir ein Engagement in der comdentalis gewinnen.

Wir sind viel offener ausge-
legt und haben nicht so ein
starres Regelwerk. Wir er-
heben keine hohen Mit-
gliedsbeitrdge oder Genos-
senschaftsanteile. Es gibt
keine automatische Verldn-
gerung der Mitgliedschaft.
Stattdessen fragen wir lieber
am Ende der Laufzeit: Wart
ihr zufrieden mit uns? Wollen
wir den Vertrag verldngern?
Zwischen den Beteiligten
soll eine vertrauensvolle Zu-
sammenarbeit herrschen.

Ed Welche konkreten Leis-
tungen kann man als Mitglied
der comdentalis erwarten?
Alle Labore konnen heute
Zahnersatz herstellen, der
mit gutem Gewissen einge-
setzt werden kann. Sie miis-
sensich also auf andere Weise
von Konkurrenten abheben.
Der Verbund hilft beispiels-
weise an Zahnarztpraxen
Fachleute zu vermitteln, mit
denen unsere Mitgliedsbe-
triebe gute Erfahrungen ge-
macht haben. Mitglieder er-
halten pro Monat eine be-
stimmte juristische Beratung
frei. Oder den Zugang zu den
verschiedensten Technolo-
gien. Das zusétzliche Enga-
gement soll verdeutlichen:
Mir ist das Wohl jeder einzel-
nen Praxis wichtig und ich
mochte zur Zufriedenheit ih-
rer Patienten beitragen. Es
geht darum, aus dem Schat-
tendasein hervor- und als
Partner des Zahnarztes auf-
zutreten.

E Welchen Stellenwert
nimmt die betriebliche Unab-
héingigkeit der Mitgliedsbe-
triebe ein?

Die ist absolut hochrangig.
Jeder Betrieb ist fiir sich
selbst verantwortlich. Wir
konnen und wollen nieman-
dem etwas vorschreiben. Je-
des Labor muss selber erken-
nen, was es tun will und kann.
Wir driicken dem Labor auf
jeden Fallkeinen Stempel auf,
weil das nicht funktionieren
wiirde. Solche Marotten for-
dern nur die Kraftlosigkeit
und das Gefiihl, dass sich je-
der auf den anderen verlasst,
ohne selbst etwas zu tun. Wir
geben sicher Anregungen, in-
wieweit sich die Labore in das
Netzwerk einbringen kon-
nen. Die Entscheidung liegt
aber klar bei ihnen.

& Labore, die der comdetalis
angehoren, befinden sich
nach Threr Aussage in einer
yseinmaligen Win-win-Situa-
tion®. Sind rund 70 Mitglieds-
betriebe nicht etwas wenig
fiir so viele Vorteile?

Natiirlich. Aber wir fangen ja
auch gerade erst an. Auch das
unterscheidet uns von ande-
ren Verbiinden. Die comdent-
alis ist kein starres Gebilde,
was einmal aufgesetzt wird

und dann in alle Ewigkeit so
weiterbesteht. Wir sind in der
Lage, uns zu verdndern und
uns den Bediirfnissen der La-
boreanzupassen.Ein Beispiel
vielleicht. Ein Kollege ist mit
seinem Labor umgezogen. In
der Zeit haben wir seine Auf-
trage im Netzwerk aufgefan-
gen.Die Zahnirzte haben sei-
nen Umzug gar nicht be-
merkt. Das funktioniert auch
umgekehrt, wenn etwa ein
Labor eine Durststrecke hat.
Das signalisiert seine freien
Kapazitdten und kann even-
tuell Auftrdge anderer Labore
iibernehmen. Die Mitglieder
miissen so nicht stindig Mit-
arbeiter einstellen oder ent-
lassen.

Wenn der Stand gerade
bei rund 70 ist, gibt es eine
Zielstellung?

Nein, die gibt es nicht. Das
kann es auch gar nicht. Weil
die Mitgliederzahl sicher
auch davon abhéngt, wie sich
die Zahl der Labore insge-
samt in Deutschland entwi-
ckelt. Und momentan sinkt
dienachmeinen Beobachtun-
gen eher. Der Verbund soll
regional iiberschaubar sein.

Bl Neben Ihrem Engage-
ment fiir comdentalis betrei-
ben Sie auch noch ein eigenes
Labor. Wie funktioniert das
im Alltag?

Herr Heymerundich habenei-
nen Arbeitstag von 14 bis 16
Stunden, sieben Tage die Wo-
che. Wie die weitere Entwick-
lung verlauft,wirdsich zeigen.
Gerade durch die Zusammen-
arbeit mit Herrn Heymer sehe
ich entspannt in die Zukunft
der comdentalis. Seine lang-

jéhrigen Erfahrungen im Be-
reich Marketing, Werbung
und Kundengewinnung fiir
Dentallabore sind ein groBes
Plus fiir unser Netzwerk und
seine Mitglieder. Wir sind uns
sicher, die Zahntechnik in
Deutschland hat eine gute Zu-
kunft. Fiir dieses Ziel engagie-
renwiruns.Alleinteressierten
Zahntechniker sind herzlich
eingeladen, diesen Weg ge-
meinsam mit uns und unseren
Mitgliedern zu gehen.
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comdentalis GbRi.G.
Klausgasse 1

37308 Heilbad Heiligenstadt
Tel.: 036 06/66 89-0

Fax: 036 06/66 89-20

E-Mail: info@comdentalis.com
www.comdentalis.com

ANZEIGE

PRESTO AQUA LUX

Schmierungsfreie Luftturbine

mit Wasserkihlung und LED-Licht (/
® 320.000 min-! / l 6{

e Kihimittelspray )

e Keine Schmierung erforderlich

* Um 360° frei drehbares Handstlick

e Gerdusch- und vibrationsarm

¢ Einzigartiger Staubschutzmechanismus
e LED-Licht integriert

RUCKKAUFAKTION
PRESTO AQUA LUX

Rickkaufswert fiir Ihre
alte Laborturbine

200,- €*

1.895;=<€"
1.695,- €*

ULTIMATE XL

Burstenloser Labor-Mikromotor

e Drehmoment: 6 bis 8,7 Ncm
(Compact & Torquemodell)

e Geschwindigkeit: 1.000 bis 50.000 min-'

e Leicht, ergonomisches Design, minimale
Gerausch- und Vibrationsentwicklung

e patentierter Staubschutzmechanismus

* Automatische Geschwindigkeitstiberwachung,
Fehlercodeanzeige

e Selbstdiagnose

Sie kdonnen zwischen 2 Mikromotoren und

4 Steuergeraten wahlen: Tisch-, Knie-,
Turm- oder FuBsteuergeriat

T —

PRESTO AQUA Il

Schmierungsfreies Luftturbinen-Handstiick oder

mit Wasserkiihlung PRESTO AQUA I
* 320.000 min-! +

1.490,- €*

SPARPAKET

PRESTO AQUA LUX

e Kuhimittelspray ULTIMATE XL
e Keine Schmierung erforderlich
e Um 360° frei drehbares Handstiick 1 00,— €*

e Gerausch- und vibrationsarm
e Einzigartiger Staubschutzmechanismu

1.449;==<"
1.349,- €* ‘,_‘_3

zusatzlicher
Preisnachlass

RUCKKAUFAKTION :
PRESTO AQUA II 3

Ruckkaufswert fir lhre
alte Laborturbine

100,- €*

bot gliltig bis 31.12.2009

Elly-Beinhorn-Str. 8, 65760 Eschborn, Germany
TEL : +49 (0) 61 96/77 606-0 FAX: +49 (0) 61 96/77 606-29

NSK Europe GmbH

Powerful Partners®

*Unverb. Preisempfehlung zzgl.




