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Innovationen nutzen und
Wertschopfung steigern

| ZTM Matthias Giirtler

Schon Victor Hugo, Zeitgenosse der Industrialisierung, formulierte treffend:,Nichts auf der Welt
ist so machtig wie eine Idee, deren Zeit gekommen ist." Der Einzug der CAD/CAM-Technik ist un-
aufhaltsam und fiir unser Handwerk auch bitter nétig, um rationeller und bedirfnisorientierter
zu arbeiten. Die zentrale Ursache fiir die Stagnation in deutschen Labors liegt aber nichtin der
Produktion, sondern beim Absatz. Hier gilt es, wie in der Frastechnik, Partnerschaften fiir eine
zielfuhrende und effiziente Vermarktung unserer Kronen und Briicken zu schaffen.

ich technischen Innovationen zu
SverschlieBen ist unternehmeri-

scher Selbstmord, sich blind-
lings in Investitionsabenteuer zu stiir-
zen auch. Die Zahntechnik ist ein junges
und von Anfang an sehr innovatives
Handwerk. Fiir viele selbststandige Zahn-
technikermeister war es lange Zeit vol-
lig normal und Herzensangelegenheit,
technische und werkstoffkundliche
Neuerungen in die eigene Produktion
einflieBen zu lassen. Von teuren Guss-
automaten Ulber Laserschweil3geréte
bis hin zu Galvanogeraten wurde alles
gekauft, um auf dem neuesten Stand zu
sein. Das war in der Regel auch richtig
und wirtschaftlich.
Bei der Einflihrung der CAD/CAM-Tech-
nologie ist jedoch weniger zahntech-
nisches Herzblut, aber umso mehr eine
klare Unternehmensstrategie gefragt.
Die wirtschaftlichen Risiken bei Inves-
titionen in teure CNC-Fréstechnik sind
nicht zu unterschitzen, zumal ange-
sichts der attraktiven Angebote der
Frészentren auch gar keine Notwendig-
keit zur eigenen Investition und zum
eigenen Risiko besteht. Gefragt ist der
Blick fiir die zentralen Engpésse im
Unternehmen.
Zahntechniker lieben ihr Handwerk.
Aus dieser ehrbaren Haltung resultiert
aber auch ein oft einseitiger technik-
orientierter Ansatz zur Lésung wirt-
schaftlicher Probleme. Wenn die Um-
satzentwicklung stagniert, wird inten-

siv nach Méglichkeiten gesucht, die ei-
genen Produkte noch besser zu machen.
Es werden Mitarbeiter geschult, es wird
die Teamarbeit mit dem Kunden ge-
pflegt und mdglichst hochwertiger

Abb. 1: Die Zeit ist reif fiir Hochleistungskeramik.

Zahnersatz anvisiert. Die Themen den-
taler Fortbildungsangebote spiegeln
das wider. Sehen wir aber lber den
nationalen Horizont hinaus, spiiren
wir sehr deutlich den exzellenten Ruf
deutscher Zahntechnik. Das eigentliche
Kernproblem scheint woanders zu lie-
gen.

Eine ehrliche und niichterne Engpass-
analyse zeigt dies im BranchenmaBstab
auch ganz deutlich. Die Zahntechnik
.made in Germany" hat ein groBes Ab-
satzproblem und ein recht kleines Pro-
duktionsproblem. Den GroBteil ihrer
Zeit und finanziellen Mittel investieren
Selbststdndige jedoch in die Produk-
tion. Dies ist jedoch weder zielfiihrend

noch wirtschaftlich, liegt aber in der
handwerklichen Struktur der Branche
begriindet. Zahntechnikermeister sind
in erster Linie Fachleute mit schwacher
kaufméannischer Bildung und geringer
Erfahrung im Absatz und Vertrieb. So ist
der Groll auf bekannte Zahnersatzan-
bieter mit Auslandsproduktion sicher
menschlich verstdndlich, ein ehrlicher
Vergleich vieler deutscher Dentallabore
mit diesen bundesweit agierenden
Unternehmen zeigt aber eben auch
unsere Schwéchen in der Unterneh-
mensflihrung und im Management.

Gegen Produktionsprobleme helfen
technische Innovationen

CAD/CAM kann sicher nicht das allei-
nige Zaubermittel fiir eine bllihende
Laborentwicklung sein. Trotzdem soll-
ten die deutlichen Chancen der ratio-
nellen Fertigung unbedingt genutzt
werden. Im Zusammenhang mit der

Abb. 2: NEM-Geriist Regelleistung - aber nicht bediirfnisorientiert.
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tige Risiken.

Abb. 3: NEM Geriist Regelleistung - aber nicht bediirfnis-
orientiert. - Abb. 4: AuBerhausfertigung minimiert unno-

Verwendung bediirfnisorien-
tierter Materialien, hier be-
sonders Zirkondioxid, kann
die innovative Technik hel-
fen, attraktive Kronen und Briicken zum
fairen Preis-Leistungs-Verhaltnis anzu-
bieten. Denn ein wirklich attraktives
Produkt erleichtert die Absatzbemii-
hungen immens.

Wir alle wissen, selbst wenn wir eine
Million Euro zu verschenken hatten, wir
wiirden darauf sitzenbleiben, wenn es
niemand wiisste. Bekanntheit ist eine
wichtige Vorausetzung fiir einen erfolg-
reichen Absatz. Die Nachfrage durch
eine attraktive Wahrnehmung der Pro-
dukte beim Endverbraucher Patient zu
stimulieren ist eine weitere Herausfor-
derung. Das Ziel fiir jeden verantwor-
tungsvollen Unternehmer sollte also
neben fachlicher Kompetenz auch Pro-
fessionalitdt bei Absatz und Vertrieb
sein. Ein paar bunte Bildchen als Pro-

gelt haufig an der notwendigen Zeit,
den finanziellen Mitteln und oft auch
an Erfahrung.

Partnerschaften helfen in der

Produktion und beim Absatz

Das Problem gleicht einem gordischen
Knoten. Die Schwierigkeit ist bekannt,
aber herkdmmliche Herangehenswei-
sen bieten keine wirkliche Losung. Das
einzig scharfe Schwert, um diese He-
rausforderung zu I6sen, sind nicht nur
CAD/CAM-Partnerschaften, sondern
Vermarktungspartnerschaften. Nicht
nur teure Frdsmaschinen werden durch
gemeinsame Nutzung mehrerer Labore
erst ausgelastet, sondern auch profes-
sionelle Vermarktungskonzepte lohnen
erst, wenn sie eine entsprechende Nut-
zung mehrerer Labore erfahren. Out-
sourcing, das Auslagern bestimmter
Prozesse, ist oft nicht nur fiir das Frasen
von Kronen und Briicken die einzig ver-

Abb. 5: Fraspartner helfen bis sich eine eigene Frasmaschine lohnt. - Abb. 6: Der eigene Scanner ist also der logische zweite Schritt.
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duktbeschreibung und die Existenz ei-
ner eigenen Website reichen bei Weitem
nicht aus, um die gewiinschten Effekte
zu erzielen. Wirkliche Professionalitat
bei Marketing, Absatz und Vertrieb
tiberfordert jedoch vor allem kleine und
mittlere Dentallabore deutlich. Es man-

nlinftige L6sung, sondern auch fiir den
Erwerb von Vermarktungskonzepten.
Das Entwickeln und Umsetzen eigener
Konzepte ist fiir kleine und mittlere La-
bore schlicht ineffizient. Die Ldsung
sind hier Marken- und Vermarktungs-
konzepte in Lizenznutzung. Kleine und

mittlere Labore konnen dabei auf be-
wihrte Modelle zuriickgreifen und
missen selbst nur einen geringen ei-
genen Beitrag leisten.

Praktisch kann man vielen kleinen und
mittleren Laboren empfehlen, schritt-
weise vorzugehen. Suchen Sie Fraspart-
ner, die lhnen helfen, Innovationen zu
nutzen und lhre Wertschopfung zu
steigern. Kundenorientierte Fraspart-
ner konnen eine wertvolle Unterstiit-
zung sein, fiir Ihre technische Entwick-
lung, aber auch fiir die Gewinnung von
neuen Kunden und zusétzlichem Um-
satz. Denn nur wenn die ausgelagerte
Wertschdpfung durch neue zusétzliche
Auftrage ausgeglichen wird, haben Sie
den gewiinschten Spielraum, um lhr
gutes Personal zu halten und die Inves-
titionen auch finanzieren zu kdnnen.
Beauftragen Sie also zunachst die kom-
plette Fertigung von Zirkondioxid-Ge-
riisten beim Fraspartner und konzen-
trieren Sie sich solange auf den Engpass
Absatz, bis Sie genligend Zirkoneinhei-
ten pro Monat haben. Dann kaufen oder
leasen Sie vom Fraspartner im zweiten
Schritt den Scanner und lassen sich
schulen. Dann beauftragen Sie nur noch
die reine Frésleistung beim Fréspartner.
AnschlieBend konzentrieren Sie sich
wieder auf den Absatz, bis Sie so viele
Einheiten pro Monat haben, und kaufen
dann die eigene Frasmaschine. Damit
haben Sie immer den jeweils zentralen
Engpass im Blick und vermeiden un-
ndtige Risiken.

Den gordischen Knoten der Stagnation
durchtrennt nur, wer Innovation ge-
schickt nutzt und gleichzeitig mit pro-
fessionellen Methoden den Absatz an-
kurbelt.
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