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Zum kleinen Preis cin
3 Schicht-Kunststoff-Zahn

von groBem Weri!

A Kurz notiert
Praxen ersticken in Formularen.
Angesichtsderzunehmenden Papier-
flutin deutschen Praxen hat sich jetzt
Manfred Richter-Reichhelm, Vorsit-
zender der Kassenérztlichen Bundes-
vereinigung (KBV), zu Wortgemeldet.
,Dieser Zustand ist untragbar. Die
Arzte haben kaum noch Zeit fiir ihre
Patienten, weil sie sich durch Stapel
von Formularen kdmpfen missen”,
so der KBV-Chef gegeniiber dem
Hamburger Abendblatt. ,Mit der Ge-
sundheitsreform wurde die Biirokra-
tie stark aufgebldht. Das muss
schleunigst beendet werden.” (Ham-
burger Abendblatt)

KKH sieht deutliche Einsparun-
gen. Nach Ansicht der Kaufmanni-
schen Krankenkasse KKH hat die zum
Jahresbeginn gestartete Gesund-
heitsreform bereits Wirkung gezeigt
und deutliche Einsparungen ge-
bracht. Die bundesweit viertgroRte
Kasse sieht daher durchaus Méglich-
keiten, schon bald eine weitere Bei-
tragssenkung von derzeit 14,4 Pro-
zentumzusetzen. (www.facharzt.de)
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Wettbewerbsfahig bleiben

Fortsetzung von Seite 1

Zudem hofft Schwichtenberg,
durch die Wahl seiner Person
zum Vizeprdsidenten der-
NORMAPME, der zustindi-
gen Vertretung des Hand-
werks sowie der KMUs in der
Normung die Interessen der
Zahntechniker auch im Be-
reich der europédischen Norm-
gebung vertreten zu kénnen.
Dieser Verband, so Schwich-
tenberg, sei die , Eintrittstiir®
in das Europdische Komitee
fiir Normung (CEN), tiber wel-
ches dann auch die deutschen
Zahntechniker (mittels DIN)
Einfluss nehmen kénnten. So
wiirde sich derVDZI direkt an
der Normgebung in Deutsch-
land beteiligen, denn ,alles,
was wir nach Europa tragen,
kommt von DIN und damit
auchvomVDZL.“
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Wachterpreis verliehen

Aufdeckerin des Globudent-Skandals ausgezeichnet

(dh) - Uber 6.000 € kann sich
Sonia Shinde freuen. Dies
némlichist derWert des dritten
Preises der begehrten Aus-
zeichnung ,,Wéchterpreis der
Tagespresse“, welcher der
Journalistin fiir ihre in der Fi-
nancial Times Deutschland
veroffentlichten Artikel tiber
Betriigereien rund um Aus-
landszahnersatz verliehen
wurde. Der Wichterpreis wird
seit 1969 vonder Stiftung , Frei-
heit der Presse” vergeben. Sie
zeichnet damit Menschen aus,
die in besonderer Weise der

Kontrollfunktion der Medien
nachkommen und Fehlent-
wicklungen in Politik, Wirt-
schaft und Gesellschaft auf-
decken. Platz eins ging dieses
Jahr an Journalisten der
»Bild“-Zeitung,dieiiber die un-
zuldssige Gewalt von Polizei-
beamten gegen den Morder Ja-
kobs von Metzler berichteten.
Platz zwei erhielt ein Redak-
teur, der in der ,Main-Post“
eine Diskussion um die nach
einem NS-Sportfunktionirbe-
nannte ,,Carl-Diem-Halle“ an-
gestoBen hatte.

Die Ergebnisse der CEN kon-
nen sich durchaus sehen las-
sen: So sei zum Beispiel der
Einsatz von hochgiftigem Be-
ryllium nicht mehr gestattet.
Aber auch jeder einzelne
Zahntechniker koénne sich
(beispielsweise durch an den
VDZI oder die FEPPD weiter-
geleitete Informationen iiber
nicht gepriifte Materialien)
aktiv an der europdischen
Normgebung beteiligen.
Detailliert und sachkundig
unterrichtete ~ Schwichten-
berg die Anwesenden zudem
iiber weitere Projekte der
FEPPD. Angefangen von der
Erweiterung der Medical De-
vices Directive — der Grund-
lage des deutschen Medizin-
produktegesetzes —bis hin zur
Schaffung einer européischen
Ausbildungsordnung.

Doch einThema durfte aus ak-

tuellem Anlass auch an die-
sem Tag nicht fehlen: Die EU-
Osterweiterung.  Wahrend

sich in den ,alten“ EU-Lan-
dern der Angebots- und Nach-
fragemarkt die Waage hielten,
kéme nun mit den zehn neuen

Beitrittsldndern ein {iberpro-
portionaler und auf die ge-
samte EU ausgerichteter An-
bietermarkt hinzu, erkléirte
der FEPPD-Vizeprasident.

Die Beitrittslander sind dabei,
ihre Produkte ins westeuropé-
ische Ausland zu exportieren.
,und was machen Sie?,
wandte sich Schwichtenberg
an die iiberraschten Zuhorer.
»Ist von Thnen jemand auf die

Selbst noch in der Vortragspause ein sachkundiger Berater: Der FEPPD-Vizeprasident im Gesprach mit

zwei Teilnehmerinnen.

| www.zt-aktuell.de

Idee gekommen, polnisch zu
lernen und polnische Arzte
anzusprechen?“ Betretenes
Schweigen tiberall, das die
Scheu vieler deutscher Hand-
werksbetriebe verdeutlicht,
den Schritt in Richtung Osten
zu wagen. Schwichtenberg
hingegen sieht jedoch gerade
diesen Schritt als Chance fiir
das deutsche Zahntechniker-
Handwerk. Nicht iiber einen
Preiskampf, sondern durch
den Export von meisterlicher
Zahntechnik in die osteuropé-
ischen Staaten wirden die
deutschen Betriebe wettbe-
werbsfiahig bleiben. ,Je eher
uns das gelingt, desto eher
miissen sich die dortigen An-
bieter an unsere Qualitit an-
passen und auch ihre Pro-
dukte verteuern.“

Dazu konne auch der Export
von Know-how, z. B. im Be-
reich der Ausbildung, in die
Beitrittsldnder beitragen. Zu-
dem seiauch eine stérkere Ko-
operation der Betriebe wich-
tig, um den Standort Deutsch-
land sicherer zu machen. Bei-
spielhaft fiihrte er den
Fahrerservice der Innung Ber-
lin fiir ihre Mitgliedsbetriebe
sowie das Outsourcing von
CAD/CAM und Fréstechnik in
andere Laborsauf.Esgibtalso
durchaus einiges, was die
Zahntechniker angesichts der
neuen Anbietermérkte tun
konnen.Den Kopfinden Sand
zu stecken gehort allerdings
nicht dazu - das war die Bot-
schaft, die Schwichtenberg in
seinem Vortrag eindrucksvoll
vermittelte. &

,Grenznahe bietet auch Vorzuge*

ZT Zahntechnik Zeitung sprach mit Dr. Manfred Beck, Geschéftsfithrer der ZTI Berlin-Brandenburg,
uiber die EU-Osterweiterung sowie damit verbundene Chancen und Risiken fiir grenznahe Dentallabore

E Uber den Preis der zahn-
technischen Produkte kann
das deutsche Zahntechni-
ker-Handwerk dem Wettbe-
werb mit denneuen EU-Léan-
dern nicht standhalten. Mit
welcher Strategie kann ein
Dentallabor angesichts des
Konkurrenzdrucks aus Ost-
europa Ihrer Meinung nach
am ehesten wettbewerbsfa-
hig bleiben?

In derTat, einen Preiskampf
konnte das deutsche Zahn-
techniker-Handwerk nicht
gewinnen. Fiir die ZT-Bran-
che wirken hier dieselben
Faktoren wie in den meisten
anderen Branchen. Ent-
scheidend ist vielmehr, wie
es gelingt, unsere in vielen
Jahren geschaffenen Stér-
ken in diesem Wettbewerb,
dem wir uns stellen miissen,
einzubringen, zu verteidi-
gen und weiter zu entwi-
ckeln. Deutsche Meister-
qualitét ist nun einmal keine
Fiktion, sondern hart er-
kémpfte Realitét, die uns in
allen Méarkten eine fiihrende
Position ermoéglichen sollte.
Deutsche Zahntechnik ist
Spitzentechnik, gewisser-
mafen ein echtes Marken-
produkt. Hier vor allem gilt
es, absatzfordernd verstarkt
anzusetzen und mit dem er-
worbenen Qualitats-, Wis-
sens- und Imagebonus diese
Marktvorteile offensiv zu
nutzen.

2 Befiirchtet wird, dass vor
allem die Existenz grenzna-
her Betriebe in Sachsen,
Brandenburg und Mecklen-
burg-Vorpommern  durch
die EU-Osterweiterung ge-
fahrdet ist. Raten Sie des-

halb den grenznah angesie-
delten Dentallabors even-
tuell zu einer ganz anderen
Strategie als den in der Mitte
Deutschlands aktiven La-
bors? Welche Unterstiitzung
seitens der Politik wiinschen
Sie sich fiir die Dentallabors
in den an die osteuropdi-
schen EU-Staaten grenzen-
den Regionen?

Solche Befiirchtungen sind
sicher nicht ganz unbegriin-
det. Doch fiir viele Unter-
nehmen ist ihre ,Grenz-
ndhe“ nun einmal ein ganz
realer Standortfaktor. Es sei
denn, man gibt den bisheri-
gen Standort auf ...

Bieten grenznahe Labor-
standorte nicht aber auch
bestimmte Vorziige? Dort
kennt man die Spezifik der
,heuen“ Méarkte am besten,
istpotenziell neuen Kunden-
und Patientengruppen be-
sonders ,nah“ hat auf
Grund dieser Néhe nicht zu
unterschitzende Kommuni-
kations-, Beratungs- und
Marketingvorteile usw. Ins-
besondere dann,wennes ge-
lingt, vorhandene Sprach-
barrieren ziigig zu tiberwin-
den.

Grenznahe Laborstandorte
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sind erkennbar Kkeines-
wegs  automatisch  be-
sonders gefdhrdete ,Wirt-
schaftsraume”. Sie besitzen
mindestens ebenso viele
Vorteile, wie Labore in der
Mitte Deutschlands Nach-
teile haben, z.B. durch die
groBere  Entfernung zu
den neuen Méarkten und zu-
nehmend prosperierenden
Wirtschaftsraumen.

Ed Wie unterstiitzt die In-
nung Berlin-Brandenburg
ihre Mitgliedsbetriebe im
EU-Wettbewerb, beispiels-
weise beim Aufbau eines
Absatzmarktes in Osteu-
ropa?

Welche Etappenziele zur
Unterstiitzung der Betriebe
wurden bereits erreicht,
welche Zukunftspldne hat
die Innung?

So zum Beispiel durch friih-
zeitige und moglichst zielge-
naue Informationen unserer
Unternehmen tiiber Markt-
verhiltnisse sowie rechtli-
che wund wirtschaftliche
Rahmenbedingungen im
Beitrittsgebiet Polen. Ge-
meinsam mit der Berliner
Handwerkskammer und der
Deutsch-Polnischen Wirt-
schaftsforderungsgesell-
schaft AG hatunsere Innung
u.a. bereits Anfang dieses
Jahres eine branchenorien-
tierte Unternehmerreise
nach Poznan mit zahlrei-
chen Laborbesuchen und
Gesprichsrunden organi-
siert.Nichtjeder Laborinha-
ber hat damals verstanden,
worum es dabei vor allem
ging, um das rechtzeitige
Kennenlernenneuer Markte
mit ihren spezifischen Stéar-
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Dr. Manfred Beck

ken, aber auch Schwéchen.
Interessierten Innungsbe-
trieben eine qualifizierte In-
formations- und Beratungs-
plattform zur Verfiigung
stellen zukonnen, war unser
Etappenziel, das wir Anfang
dieses Jahres realisiert ha-
ben. Jetzt aber geht es
schwerpunktméfig darum,
gemeinsam mit o.g. Part-
nern und interessierten In-
nungsbetrieben, unterstiitzt
durch finanzielle Mittel der
Européischen Kommission,
Beispielprojekte zu schaf-
fen zur nachhaltigen Forde-
rung der Absatzentwick-
lung unserer hochwertigen
zahntechnischen Qualitéts-
produkte und Dienstleistun-

gen in Polen.
Das schlief3t die sichere Be-
wertung von Vermark-

tungschancen ebenso ein
wie die Auswahl solider und
serioser Partner bis hin zu
konkreter Hilfe beim Auf-
bau von Geschiéftsbezie-
hungen.



