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Beobachtet man den Markt, scheint zwischen den Dentallaboren und grof3en Dental handel sgesell schaften eine Preisschlacht entfacht worden zu sein. ,, Niedrige Preise”, ,, Produktionen im
Audand, diverse prozentual e Rabattangebote und das laute Rufen nach Referenzzahnarzten.

Aber sind das tatsachlich die Entscheidungskriterien fur die Zusammenarbeit zwischen Zahnarzt und Dentallabor?

Das Ratinger Unternehmen Zahnersatz Mller mit Frank Mller an der Spitze, geht wieder einmal einen eigenen Weg. Neues Logo, neue Botschaften. Was hat das Unternehmen bewegt,
sich dem aktuellen Trend zu widersetzen?

»Der Bedarf an glinstigem Zahnersatz ist so hoch wie nie zuvor, daher ist unsere Produktion im Ausland ein wichtiges Standbein und aktuell auch nicht wegzudenken. Aber die digitale
Technik wird zunehmend die Herstellung von Zahnersatz bestimmen. Bereitsim Mai 2011 haben wir ein grof3es und supermodernes Fraszentrum erstellt und damit das Fundament fur die
Zukunft gelegt. Wir bieten Zahnérzten und deren Patienten die WahImdglichkeit: Zahnersatz auf qualitativ htchstem Niveau aus dem Ausland oder aus einem der zzt. modernsten
CAD/CAM-Zentren in Deutschland. In beiden Produktionsstandorten setzen wir bislang kaum erreichte MalRstébe in Preis, Qualitét und Service”, so Frank Miller.

» Entscheidend ist die enge Zusammenarbeit. Wir sind ein traditionelles Familienunternehmen, indem auch meine Frau und Kinder arbeiten. Zudem haben wir so gut wie keine
Mitarbeiterfluktuation. Die meisten Angestellten sind schon seit 17 Jahren bei uns und gehdren quasi mit zur Familie. Wir alle arbeiten zusammen daran, dass das Unternehmen auf
gesunde Weise wachst und sich dem stets schwankenden Markt anpasst. Dasist es, was unsere Kunden schétzen: Die Zuverl&ssigkeit, den direkten Kontakt und die personliche
Betreuung. Keine Hotlines, keine starren Hierarchien und Automatisierung in der Kundenkommunikation. Das vertrauensvolle und zuverlassige Miteinander, sowohl intern a's auch mit
unseren Kunden, schafft eine perfekte Ergénzung zu der hoch technisierten Produktionsausstattung.”

Trends entstehen aus Bedarf und glaubt man dem aktuellen Trend, scheint am Ende nicht doch der Preis entscheidend zu sein?

»1ch bin nicht naiv, nattrlich geht es auch um den Preis. Doch die zzt. bestehenden Preisschlachten halte ich fur ruints und teilweise sogar fir unserios! Wir ale sind
Wirtschaftsunternehmen und miissen daher auch Gewinne erzielen. Aber mein Weg bedeutet, dass eine Umsatzmaximierung nicht um jeden Preis erreicht werden muss. Die Brancheist
spannend und bietet vielerlei Mdglichkeiten. Die Unternehmen, die sich gnadenl os den Dumpingangeboten unterwerfen, haben nicht den finanziellen Background, um in die technische
Entwicklung zu investieren. Gerade wir haben immer wieder daraufhin gearbeitet, der Zeit ein Stiick voraus zu sein. Durch unsere |nnovation bieten wir unseren Kunden stets einen
Wettbewerbsvorsprung, denn am Ende der K ette geht es um den zufriedenen Patienten. Dieser erwartet die beste Zahnersatz-V ersorgung zu guinstigen Preisen, die er sich leisten kann,
ohne am Haushaltsbudget sparen zu miissen oder minderwertige Qualitét in Kauf zu nehmen. Somit sehe ich einen giinstigen Preis fir Zahnersatz nicht nur als Trend sondern al's
Voraussetzung, damit sich Patienten immer bestens aufgehoben fuhlen! “

Esist deutlich zu spiiren, dass sich bei dem Ratinger Dental unternehmen etwas tut. Das Logo hat sich gegéndert und die Kommunikation schlégt eine neue Richtung ein. Zahnersatz Mller
war immer fir Innovation in Technik und Know-how bekannt, warum nun das Zuriickbesinnen auf Tugenden?
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Frank Muller widerspricht ,Nein, kein Zurtickbesinnen. Diese Tugenden haben wir schon immer gelebt. Hohe Qualitét, Perfektion, Prézision, Punktlichkeit und Flexibilitat waren immer
ein Credo unseres Unternehmens. Mit unserer state-of-the-art Technik und dem innovativen Design haben wir lediglich die Basis fir unser gemeinsames Tun geschaffen. Nach wie vor
sind wir auf der Suche nach neuen Ideen, Handlungsmdglichkeiten und K ooperationen, die Mal3stébe setzen. Aber gleichermal3en bauen wir die personliche Betreuung, ein klares
Miteinander, das allen das Arbeiten vereinfacht, aus. Diese traditionellen Tugenden, gekoppelt an die zukunftsweisende Technik, sind das Geheimnis unseres Erfolges.”

Trend oder nicht, aber ist es nicht ein waghalsiges Unterfangen, sich aus der Preispolitik herauszunehmen und mit Tugenden zu werben?

»An dem aktuellen marktschrei erischen Trend mdchten wir uns nicht beteiligen. Punkt. Ich glaube, es gibt keinen Zahnarzt in Deutschland, der nicht weil3, dass Zahnersatz aus dem
Ausland giinstig ist und auch die gréfiten Kritiker geben zu, dass es an der hohen Qualitét nichts zu beméngeln gibt. Warum also auf diesem Thema endlos herumreiten? Das Thema China
ist meiner Meinung nach auch durch und jeden, der jetzt noch zuerst seinen politisch korrekten Zeigefinger erhebt und im zweiten Schritt sein Smartphone nach neuen E-Mails abfragt,
kann ich nicht mehr ernst nehmen — das geht schon in Richtung Bigotterie. Dasist nicht mein Stil. Ich glaube an Authentizitét und an das, was gelebt wird. Und wir machen nichts
anderes, als unsere gelebte Unternehmensphilosophie nach auf3en zu transportieren.”

Ich bin Zahntechnikermeister und gleichermal3en Geschéftsmann. Als Zahntechnikermeister kann ich in jede meiner Abteilungen gehen und bei jedem einzelnen Arbeitsschritt mitreden.
Ich investiere in das Know-how meines Personals, weil ich an mich und dementsprechend an meine Mitarbeiter die hochsten qualitativen Anspriiche stelle. Als Geschéftsmann mussich
den Markt und meine Kunden bestens kennen. Und das tueich. Technik - Preise - Serviceleistungen, alles Bausteine die wir ergénzen, ausbauen und tagtaglich auch in Frage stellen. Aber
flr langfristige Partnerschaften mit Zahnarzten, und das ist es doch was wir alle wollen, zéhlt der Mensch hinter der Arbeit. Reaktionszeiten, Flexibilitét, prézise Arbeiten, Ricksprachen
und verbindliche Zusagen, dafir sind wir als Team verantwortlich. Und das sind die Botschaften, die ich an meine Kunden sende. Wie anfangs schon gesagt, alles andere - besonders eine
gunstige Preiskalkulation ist Voraussetzung. Wobei, wer das Unternehmen Zahnersatz Mller kennt, weil3, dass wir weiterdenken und mit unseren Ideen tiberraschen kénnen. Und ich
verspreche lhnen, dass wir in diesem Jahr 2012 noch einige Uberraschungen in petto haben.”

o Arzt, Praxis und Qualifikationen
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