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Wir sind nur dann erfolgreich, wenn unsere Kunden Erfolg haben

Der mittelstandische Dentalfachhandel dental 2000 Full-Service-Center feiert im Herbst dieses Jahres sein 20. Firmenjubilaum. Die beiden Inhaber, Lutz Dobermann und Klaus
Scheiding, standen der DENTALZEITUNG fodayfiir ein Interview anlasslich des 20. Geburtstages von dental 2000 zur Verfiigung.

HerrScheiding, Herr Dobermann,
SiehabenkurznachderWende ge-
meinsam die jena dental GmbH
gegriindet. Wie waren die Markt-
bedingungen zu dieser Zeit?

Lutz Dobermann: Die Nachfrage der
Zahnérzteund Zahntechniker 1990 war
gewaltig. Inder DDR waren die meisten
Zahnérzte in Polikliniken tatig, neue
Praxisgriindungen gab es so gut wie gar
nicht. Im Zuge der Wende grindeten
viele Zahnérzte eine eigene Praxis, was
unsnatiirlich einen optimalen Start ver-
schaffte.

Klaus Scheiding:Wirhaben beideander
Universitdt Jena im Bereich Medizin-
technik gearbeitet und waren oft in der
Zahnklinik tatig. Dadurch hatten wirim
Vorfeld sehr gute Kontakte zu einigen
unserer jetzigen Kunden. Unser
Wunsch zur Selbststédndigkeit bestand
schon in den 80erJahren. Im Jahr 1990
konnten wir nun unseren Traum erfiil-
len. Unser Vorteil war, dass wir die
Niederlassungsphase der Zahnérzte
miterlebten und so die Entwicklung am
Markt richtig einschétzen konnten.

dental 2000 in seiner heutigen
Form entstand aus einem Zu-
sammenschluss Ihrer Firma jena
dental und dem ehemaligen Leip-
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Klaus Scheiding und Lutz Dobermann, Inhaber des Dentalfachhandels dental 2000 Full-Service-Center.

ziger Versorgungsdepot Dental
2000. Welche Vorteile barg der Zu-
sammenschluss fiir beide Unter-
nehmen?

Klaus Scheiding: Um die Lieferfahig-
keitvon jena dental zu erhéhen, wares
uns wichtig, einen guten Lieferanten
zu finden, der uns in unserer Entwick-
lung nicht hemmt, sondern férdert.
Durch den Zusammenschluss mit Den-
tal 2000 konnten wir unsere Kunden
Uber die DENTAL-UNION beliefern.
Deren Zentrallager ist deutschland-,
wennnichtsogareuropaweit, einesder
modernsten und leistungsféhigsten.

Lutz Dobermann: Uns war Klar, dass
wir eine gewisse GroBe erreichen miis-
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sen, um optimale Bedingungen fiir die
Belieferung unserer Kunden zu be-
kommen. Der Vorteil des Zusammen-
schlusses war naturlich, dass wir die
Effizienz beider Firmen erhdhen konn-
ten. Wir sind sehr zufrieden mit der
Entwicklung und den erreichten Er-
gebnissen. Der Zusammenschluss ist
ein wichtiger Schritt in unserer Unter-
nehmensentwicklung gewesen.

Wie haben Sie die letzten 20 Jahre
erlebt - was ist Threr Meinung
nach wichtig, um so lange erfolg-
reich am Markt bestehen zu kon-
nen?

Lutz Dobermann: Einer der Haupter-
folgsfaktoren sind unsere Mitarbeiter.

dental 2000 lebt von deren Flexibilitat
und Engagement. Gegeniiber unseren
Kunden verhalten wir uns berechen-
bar und zuverldssig. Wir wollen nicht
schnellen Profit erwirtschaften, son-
dern suchen die langfristige Zu-
sammenarbeit. dental 2000 wird vom
mittelstdndischen ~ Grundgedanken
und den Erfahrungen der letzten 20
Jahre getragen. Wir wissen, dass wir
nur dann erfolgreich sind, wenn auch
unsere Kunden erfolgreich sind. Die
Strategie, Qualitdt und Dienstleistun-
gen auf einem hohen Niveau anzubie-
ten und immer offen gegentiber unse-
renKundenzusein, hatuns 20Jahre Er-
folg gebracht.

Klaus Scheiding: Zahnarztpraxen und
Dentallabore und ein grofer Teil unse-
rer Lieferanten sind genau wie wir
mittelstdndisch organisiert. Wir spre-
chen somit eine gemeinsame Sprache
und stehen auf der gleichen Ebene,
was einen Teil des Erfolgs ausmacht.

Was schitzen Ihre Kunden an der
Zusammenarbeit mit dental
20007

Lutz Dobermann: Wir stellen hochste
Anspriiche an Qualitdt und Leistung.
Perfekter Komplettservice fiir unsere
Kunden ist das Ziel unseres Handelns.

Durch die sehr gute Logistik und
Warenvielfalt des Zentrallagers der
DENTAL-UNION sind wir in der Lage,
unsere Kunden nach ihren Bediirf-
nissen optimal zu beliefern.

Klaus Scheiding: Mit unserer Eigen-
marke Omnident bieten wir unseren
Kunden Produkte mit einem sehr gu-
ten Preis-Leistungs-Verhaltnis an.

Welche Pline haben Sie mit den-
tal 2000 in den nachsten Jahren?

Lutz Dobermann: Wir méchten das Po-
tenzial unserer Standorte nutzen, um
uns weiterzuentwickeln. Momentan
sind wir dabei, die internen Ablaufe
effektiver zu organisieren. Im techni-
schen Kundendienst wollen wir unse-
ren Kunden noch mehr Dienstleistun-
gen anbieten. Ziel ist es, die Zahl der
Notreparaturen uber geregelte War-
tungsintervalle drastisch zu verklei-
nern

Klaus Scheiding: Die Geréte, mit denen
unsere Kunden arbeiten, werden stan-
dig weiterentwickelt. Dielogische Kon-
sequenz ist, dass auch unser Kunden-
dienst dementsprechend geschult
wird. Diese Prozesse wollen wir iber
strukturiertere Abldufe und die Ein-
fihrung neuer Techniken integrieren.

KaVo und Leica kooperieren

Ziel der strategischen Partnerschatt ist es, hochwertige und modernste

B (Kalo) - Die
KaVo Dental GmbH,
international fithren-
des Dentalunterneh-

men, geht
Leica Microsys-
tems, fihren-

innovativen
Operationsmikroskopen, eine Ver-
triebs- und Entwicklungspartner-
schaft in Europa im Bereich Dental-

der Hersteller von

| ‘\.

Mikroskoptechnologie anzubieten.

mikroskope ein. Ziel dieser strategi-
schen Allianzist es, anspruchsvol-
len Zahnarzten hochwertige und
modernste Mikroskoptechno-
logie anzubieten. Der beson-
dere Mehrwert liegt zudem in
der Moglichkeit, den-
tale Mikroskope in die
Behandlungseinheit zu in-
tegrieren und damit den Arbeitsab-
lauf zu optimieren.

Dentalmikroskope mit héchster
Funktionalitét

Die Synergien, die sich aus der Part-
nerschaft von KaVo und Leica Micro-

systems ergeben, sind offensichtlich.

Seit Jahrzehnten stehen beide star-
ken Marken in ihren Segmenten fiir
innovative Produkte mit héchster
Qualitét, herausragender Ergonomie
und maximalem Anwendernutzen.

,burch die intensive Zusammenar-
beit von KaVo und Leica Microsys-
tems bereits in der Entwicklungs-
phase neuer Produkte kénnen wir zu-
kinftig wie kein anderer Dentalher-
steller die optimale Einbindung von
Dentalmikroskopen in den Praxis-
Workflow gewahrleistet”, so Ruth Ch.
GeBner, General Manager Bereich
Einrichtungen, KaVo.

Optimaler Marktzugang

,Der Eintritt in den Dentalmarkt mit-
hilfe von KaVo erméglicht Leica Mi-
crosystems, seine Position in der Ope-
rationsmikroskopie weiter auszu-
bauen. Zudem versprechen wir uns
wertvolles Feedback von den KaVo
Kunden fiir weitere Innovationen in
der Dentalmikroskopie®, kommen-
tiert Herbert Stiittler, Leiter des Sur-
gical Business bei Leica Microsys-
tems. ,Ein groBer Vorteil ist vor allem
das breit aufgestellte Distributions-
netz von KaVo, das einen optimalen
Marktzugang in das wachsende Ge-
schaftsfeld der dentalen Mikrosko-
pie sicherstellt, so Stiittler weiter. 44
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Bruderle besucht Unternehmen in Leipzig

,Grindungen leisten einen wichtigen Beitrag zur Wettbewerbsfahigkeit Ostdeutschlands.

B (Bundesministerium fiir Wirtschaft
und Technologie) - Anlésslich des
zwanzigsten Jahrestages der Wieder-
vereinigung hat der Bundesminister
fiir Wirtschaft und Technologie, Rainer
Bruderle, im Juli die Region Halle-Leip-
zig besucht. Das Programm sah unter
anderem Unternehmensbesuche bel
der NEL Neontechnik Elektroanlagen
Leipzig GmbH, bei der Kirow Ardelt AG
(Kranunion) in Leipzig sowie bei der
SONOTEC Ultraschallsensoric GmbHin
Halle (Saale) vor.In den Gesprachen mit
Geschéftsfiihrung und Mitarbeitern in-
formiertesich Bundesminister Briiderle
ausfiihrlich iiberdie Unternehmensent-
wicklungen seit der Wiedervereini-
gungund die aktuelle Lage.

Impulse fiir Griindungen geben

Bundesminister Bruderle: ,Seit der
Wiedervereinigung haben sich in
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den neuen Landern viele Menschen
mit innovativen Ideen selbststandig
gemacht. Mit hohem personlichen
Engagement haben sie neue Unter-
nehmen aufgebaut. Rund jede fiinfte
Griindung in Deutschland erfolgt in-
zwischen in den neuen Landern. Die
Grinderinnen und Grinder haben
entscheidend zum wirtschaftlichen
,Aufbau Ost’ beigetragen. Mit rund
79.200 Existenzgrundungen konnten
wir 2009 einen leichten Anstieg um
1,1 Prozent gegentber dem Vorjahr
verzeichnen. Wir diirfen jetzt aber
keine Pause machen. Es gilt, den er-
folgreichen Aufbauprozess fortzuset-
zen und zusatzliche Impulse fir eine
hoéhere Grindungsdynamik zu ge-
ben. Wir brauchen gerade in Ost-
deutschland noch mehr Menschen,
die den Mut haben, sich mit guten
Ideen, innovativen Produkten oder

Dienstleistungen selbststdndig zu
machen.”

Symposium ,Existenz-
griindungen in den neuen
Bundesldndern”

Des Weiteren nahm Bundesminister
Briiderle an dem Symposium ,20
Jahre Deutsche Einheit - Existenz-
grindungen in den neuen Bundeslin-
dern“ teil, das vom Bundeswirt-
schaftsministerium in Kooperation
mit dem Institut fir Wirtschaftsfor-
schung (IWH) veranstaltet wurde. Im
Rahmen des Symposiums erorterten
rund 100 Vertreter aus Wissenschaft,
Wirtschaft und Politik die Bedeutung
von Existenzgriindungen fiir den er-
folgreichen Transformationsprozess
und die kiinftigen wirtschaftlichen
Herausforderungen in den neuen
Landern. Bundesminister Briderle
sprach im Rahmen des ,33. Halle-
schen Wirtschaftsgespréchs” in der
Aula der Martin-Luther-Universitdtin
Halle (Saale). Diese Gesprache sind
ein hochkaréatiges Forum fur die Dis-
kussion  wirtschaftswissenschaft-
licher und politischer Themen zwi-
schen Vertretern der privaten Wirt-
schaft, der 6ffentlichen Verwaltung,
der Politik und der Wissenschaft. 44

Garantieversprechen

Immer haufiger verwenden Zahnarzte das Wort Garantie bei ihren
Werbeauftritten.

W (Newsletter Dr. Schinnenburg) -
Nacheinemneuen Urteil sind Garantie-
versprechen fiir den Patienten meist
wertlos. Darin liegt jedoch fiir den
Zahnarzt, dersolche Aussagen verwen-
det, eine erhebliche Gefahr.

Der Fall

Im konkreten Falle warb eine zahnarzt-
liche Belegklinik in ihrer Werbebro-
schiire in der Rubrik ,Erfolge sichern”
u.a. mit folgender Werbeaussage: ,Das
hauseigene Recall-System erinnert Sie
an Thre Kontrolltermine, deren Einhal-
tung wichtigist fiirunsere 7-jéhrige Ge-
wahrleistung auf Zahnersatz.“ Ein Pa-
tient lie sich mehrere Implantate inse-
rieren und darauf eine Suprakonstruk-
tion eingliedern. AnschlieBend hielt er
die Kontrolltermine ein. Nach ca. 2%z
Jahren musste ein Teil der Implantate
entfernt werden. Der Patient machte
daraufhin Anspriiche u.a. unter Beru-
fungdarauf geltend, dass eine Garantie
bestehe.

Die Entscheidung

DasGerichtentschied, dasskein Garan-
tieversprechen vorliege (OLG Olden-
burgam 10. M&rz 2010, Az. 5 U 141/09).
Zunachst wies eszutreffend darauf hin,
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dass es kein ausdriickliches Garantie-
versprechen -z.B.in Form einerschrift-
lichen Garantieerkldrung - gegeben
habe. Ein solches Versprechen ergebe
sich aber auch nicht schlissig aus der
zitierten Werbeaussage. Diese hétteder
spateren Umsetzung in einem aus-
driicklichen Garantieversprechen be-
durft.

Wettbewerbsversto

Auf den ersten Blick ist dies nattirlich
ein erfreuliches Ergebnis fiir die Beleg-
klinik. Jedoch besteht fir sie eine an-
dere Gefahr: Da sie nach diesem Urteil
mit einem Versprechen wirbt, das gar
nicht gegeben wird, diirfte ein Wettbe-
werbsverstoB vorliegen. Dessentwegen
konnen Mitbewerber die Belegklinik
kostenpflichtig abmahnen. Zahnérzte
sind also gut beraten, mit der Erwéh-
nung des Wortes Garantie sehr vorsich-
tigzu sein. «
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klingen diese Missempfindungen bereits nach 8 — 10 Tagen meist wieder ab. Auch kénnen Kontaktallergien auftreten. Informieren Sie lhren Arzt oder Apotheker, wenn Sie Nebenwirkungen bemerken, die nicht in dieser Gebrauchsinformation aufgefihrt sind. - Warnhinweise und spezielle VorsichtsmaB3-
nahmen fir die Anwendung: Nur duferlich anwenden. Flammpunkt nach DIN 51 755: 16 °C. Leicht entziindlich. Nicht in Kontakt mit offenen Flammen bringen. Nach Verschitten des Desinfektionsmittels sind unverztiglich Manahmen gegen Brand und Explosion zu treffen. Geeignete MalRnahmen sind
z.B. das Aufnehmen verschutteter Flissigkeit und Verdtiinnen mit Wasser, das Luften des Raumes sowie das Beseitigen von Zindquellen. Ein etwaiges Umfullen darf nur unter aseptischen Bedingungen (Sterilbank) erfolgen.

Pharmazeutischer Unternehmer: Schiilke & Mayr GmbH, 22840 Norderstedt, Tel: 040 / 521 00-0.
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Angstfreie Patienten. Problemloses Arbeiten. Optimaler Heilungsverlauf. Freuen Sie sich
auf eine Behandlung ganz ohne Stress: Starten Sie mit moderner Laser-Zahnmedizin.
Und dem SIROLaser Advance oder dem upgradefahigen SIROLaser Xtend.

Lasern mit Sirona bereichert lhre Praxis. Bei Parodontologie, bei Endodontie, bei
Chirurgie und, und, und. Es wird ein guter Tag. Mit Sirona.
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