Auch hochqualifizierte Frauen mit langjéhriger Erfahrung montieren die Gerate.

Oberdiessbach bei Thun als Domizil einer
international erfolgreichen Dentalfirma
scheint eher ungewohnlich. Berner
Bauernhiuser mit ausladenden Walm-
dichern, Kithe, ein schmucker Dorfplatz
prigen das Bild, und dann am Dorfrand
entlang der Weststrasse ein kleines In-
dustriegebiet. BPR ist hier erst seit knapp
zwei Jahren in einem schmucklosen Ge-
werbebau einquartiert, weil das alte
Domizil im Nachbardorf Linden zu klein
wurde. Kein pompdoses Firmenschild sig-
nalisiert den Sitz des Unternehmens,
Understatement pur. Zum Gesprich
empfangen uns Dr. Marc Maurer, der
junge Commercial Director und stellver-
tretende Vorsitzende der Geschiftslei-
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BPR stellt mobile Behandlungseinheiten in
kleinen Serien her und ist damit weltweit

erfolgreich.

Text und Fotos: Werner Catrina

tung, und sein Onkel Marcel Maurer, zu-
stindig fur die Technik und Vorsitzender
der Geschiiftsleitung. Mobile und por-
table Behandlungseinheiten fiir Zahn-
drzte und Arzte sind das Kerngeschiift des
Unternehmens, weiter sind Laborturbi-
nen und -motoren fiir Zahntechniker,
verschiedene Behandlungsleuchten fiir
Arzte und Zahnirzte im Produktions-
programm sowie «Plug and play>»-Be-
handlungsstiihle und diverses Zubehor.
Alles leistungsfihige Gerite mit gutem
Design, samt und sonders «made in
Switzerland>». «Das Schweizer Kreuz
hilft uns im Export, denn es steht welt-
weit fiir Qualitit>, erklirt Marc Maurer.
Im Besprechungszimmer hingt eine

Weltkarte mit vielen Punkten. Sie mar-
kieren Linder oder Stidte, wo BPR mit
Handelspartnern zusammenarbeitet, die
aus dem Werk Oberdiessbach beliefert
werden.

20 Mitarbeiter, viele Schweizer Zulieferer
Gleich zum Auftakt des Gesprichs eine
weitere Uberraschung: Das Unternehmen
beschiftigt nur gerade knapp 20 Mitar-
beitende und stellt dennoch im Jahr Hun-
derte von mobilen Behandlungseinheiten
und weitere Produkte fiir Zahnirzte,
Arzte, Dentalhygienikerinnen und Zahn-
irzte her. Wie schafft ein KMU eine sol-
che Produktion mit einer so knappen
Belegschaft? «Unsere Prozesse sind sehr




Aufmerksam und dennoch entspannt wird gearbeitet.

effizient strukturiert, nicht nur intern,
sondern auch in der Zusammenarbeit mit
unseren Zulieferern. Wir arbeiten mit
vielen Schweizer Unternehmen zusam-
men, oft sind es kleine und mittlere Be-
triebe aus der Umgebung», erklirt der
Leiter Technik (CTO) Marcel Maurer,
«Spezialfirmen, die fiir uns Komponen-
ten produzieren und mit denen wir ge-
meinsam die Bestandteile neuer Genera-
tionen von Geriten entwickeln.»

Marcel Maurer hat sein Handwerk als
Feinmechaniker erlernt und arbeitete
dann in der Entwicklungsarbeit einer
anderen Dentalfirma. Er erinnert sich:
«Wir begannen 1989 in einer Garage,

die Griindung von BPR fand dann 1997
statt.» Die drei Buchstaben sind im Ubri-
gen eine Abkiirzung fiir «Bern Produc-
tions», ein eher farbloser, wenig ein-
gingiger Name, doch das Unternehmen
floriert dank guten Nischenprodukten
mit weltweitem Absatzpotenzial.

Mobile Einheiten, eine gefragte Nische

Von Anfang an konzentrierte man sich
auf die mobilen «Plug and play» -Gerite,
eine Nische mit wenigen Anbietern und

hohen technischen Anforderungen. Blit-
tert man im Produktbrevier mit dem Titel
«Grenzenlose Mobilitit - die mobilen
Einheiten von BPR Swiss», sicht man
eine ganze Reihe mobiler Carts in der
Preisspanne von rund 10 000 bis circa
20000 Franken und portabler Behand-
lungseinheiten zwischen circa 27000 und
40000 Franken. In den meisten Praxen

sind die Behandlungseinheiten fest ver-
ankert, doch es kommt immer wieder
vor, dass man den Boden in der Praxis
nicht aufreissen will und deshalb die
nicht fest installierten, flexiblen Behand-
lungseinheiten wihlt.

Die portablen Behandlungseinheiten
kommen in der Regel ausserhalb der Pra-
xen zum Einsatz. Der Zahnarzt kann sie

zum Beispiel zur Behandlung der Pensio-
nire ins Alterszentrum transportieren, ja
sogar zu Schwerkranken mit Zahnproble-
men nach Hause bringen. Die mobilen
Gerite eignen sich auch zur Schulzahn-
pflege, zur dentalmedizinischen Versor-
gung abgelegener Gebiete und vom Be-
trieb in der Armee bis zum Einsatz bei
Hilfswerken in Drittweltlindern.

Immer leiser, immer leichter

Die Devise bei der Entwicklung der Geri-
te: Immer leiser, immer leichter! Seit
Anfang 2015 ist die neuste Generation
des Smart-Port auf dem Markt, inklusive
Kompressor im eleganten Gehiduse noch
ganze elf Kilo schwer und nur noch

48 Dezibel leise. Das neuartige zum Pa-
tent angemeldete Absaugsystem kann
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Jungfrau im Hintergrund. Am Firmensitz
in Oberdiessbach gibt es auch eine Ser-
vice- und Reparaturabteilung, wo kiirz-
lich eine fast zwanzigjihrige portable
Behandlungseinheit angeliefert wurde,
die seit dem Kauf einwandfrei arbeitete
und nach einer kurzen Reparatur wieder
in Betrieb gehen konnte.

Auf dem Rundgang durch den Ferti-
gungsbetrieb sehen wir, wie die hoch-
prizisen Komponenten aus Biel, dem
Jura, aus Lausanne oder dem Kanton Bern
zu Geriten zusammengesetzt werden.
Einige Bestandteile kommen schon vor-
montiert aus dem Lager zur individuellen
Dr.Marc Maurer, der junge Commercial Director und stellvertretende Vorsitzender der Geschéftsleitung Konfiguration in die Endmontage. Man
(links), und sein Onkel Marcel Maurer, zustandig fur die Technik und Vorsitzender der Geschaftsleitung.  produziert nicht auf Halde; kommt eine
Bestellung herein, wird das Gerit mit
einer Lieferfrist von rund zwei Wochen

auch ein Luft-Wasser-Gemisch problem- handel, namentlich tiber Kaladent und gebaut. Die Mitarbeitenden sind alles

los absaugen. Zielpublikum sind Zahn- Demadent, zu den Kunden. Einheimische, und die meisten zogen
irzte und Zahnhygienikerinnen im Weitere wichtige Mirkte sind: 40 Prozent  vom fritheren Standort im Nachbardorf
Hauptmarkt Europa. «Um dieses Gerdt zu Europa, 25 Prozent Fernost und 25 Pro- ins neue Domizil mit. Es wird konzent-
transportieren, benotigen sie keinen VW-  zent naher Osten. Manchmal kommen riert, aber nicht verbissen gearbeitet in
Bus», lacht Commercial Director Marc Retailer aus fernen Landen zum Firmen-  einer Produktionskette, wo am Schluss
Maurer, «da gentigt ein Smart». sitz in Oberdiessbach und staunen iiber Gerite mit Namen wie Denta-Cart Clinic,
Marketing ist ein wichtiger Faktorinder  ein «Switzerland» wie auf einem Kalen- ~ Combi-Port-Premium oder Denta-Boy
BPR-Erfolgsgeschichte. Das Vertriebs- derblatt, mit griinen Wiesen, gefleckten  entstehen. Fiir jeden Mobile Cart und jede
team um Marc Maurer besucht jihrlich Kiihen, dem blauen Thunersee und der portable Behandlungseinheit gibt es eine
rund vierzig Messen in dreissig Lindern. ~ weissen Kulisse von Eiger, Ménch und preisgiinstigere, vielleicht etwas lautere,

«Messen und Kongresse fiir Zahnirzte
sind unsere Schaufenster», erklirt er.
«Hier treffen sich die lokalen Wiederver-
kiufer mit den Direktkunden, auch Ver-
anstaltungen fiir Dentalhygienikerinnen
sind fiir uns wichtig.» Es kann schon
einmal passieren, dass das Team in zwei
Wochen an fiinf Messen ausstellt. Oft sind
die Informationen der Messestinde in
Englisch abgefasst; in Lindern wie Italien
oder Ruminien erreicht man die Kunden
jedoch besser mit der lokalen Sprache.
«Auf Messen erleben wir immer wieder,
dass Besucher unsere Marke nicht ken-
nen», erklirt Marc Maurer. «Sobald sie
aber das Schweizer Kreuz sehen, kom-
men wir rasch ins Gesprich, denn das
Wappen signalisiert weltweit Qualitit.»
Auch Inserate in Fachzeitschriften und
Mailings machen die BPR-Produkte be-
kannt.

Schweizer Qualitdt, 90 Prozent Export

Die mobilen PBR-Behandlungseinheiten
mit den leistungsfihigen Laborturbinen
und Frisgeriten fiir Zahntechniker, die
LED-Leuchten und die weiteren Produk-
te werden zu 90 Prozent im Ausland ver-
kauft, weil der Schweizer Markt zu klein
wire fiir die Nischenprodukte. Hierzu-
lande bringt man die Gerite dhnlich wie
im Export grossteils tiber den Fach- Langjshrige Mitarbeiter burgen fur Qualitit.
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aber qualitativ einwandfreie Variante und
ein Edelgerit mit allen Schikanen, das
entsprechend teurer ist. Die BPR-Ange-
botspalette ist offensichtlich marktge-
recht, denn die Umsitze des Unterneh-
mens steigen kontinuierlich, wie wir
erfahren, Verkaufs- und Gewinnzahlen
gibt das Familienunternehmen jedoch
nicht bekannt.

Gewarnt vor Kopisten und wichtige
Mund-zu-Mund-Reklame

Die BPR-Fertigungsstitte ist kein 6der
Fliessbandbetrieb, sondern eine leben-
dige Manufaktur, wo auch Frauen im
Einsatz stehen. Alle konnen an verschie-
denen Punkten der Produktion eingesetzt
werden, niemand ist zu steter monotoner
Arbeit verdonnert.

Fotografieren ist hier generell nicht er-
wiinscht, obwohl die Mitarbeitenden in
die Kamera lachen; immerhin einige
wenige Bilder diirfen wir schiessen. BPR
hat wie viele Schweizer Firmen schon
schlechte Erfahrungen mit chinesischen
oder stidkoreanischen Produktpiraten
gemacht. CTO Marcel Maurer berichtet
von einem von Stidkoreanern schlecht
abgekupferten Gerit, wo man sogar das
BPR-Firmenlogo leicht abgedndert auf
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Das Unternehmen beschaftigt nur gerade knapp 20 Mitarbeitende.

die Verpackung druckte. «In Asien,
namentlich aber in China, gelten Patente
nichts», sagt Marcel Maurer resigniert,
«da kann man wenig machen. Deshalb
geben wir keine Anhaltspunkte tiber
unsere Know-how in Entwicklung und
Produktion, iiber unsere Prozesse und
unsere Zuliefererpreise.»

BPR ist gut gefahren mit seiner Nischen-
strategie, mit der hochwertigen Produk-
tion auf Bestellung und nach Mass, mit
den einheimischen Zulieferern und Mit-

arbeitenden. Daran will man auch in
Zukunft nichts dndern. Wer so langlebige
Geriite herstellt, muss immer wieder
neue Kunden gewinnen, was man in der
Schweiz mit der Beteiligung an Messen
und Kongressen, mit Mailings und na-
mentlich in Zusammenarbeit mit den Re-
tailern Kaladent und Demadent erreicht.
Commercial Director Marc Maurer: «Die
beste Werbung allerdings ist immer noch,
wenn ein Zahnarzt unser Geriit seinem
Kollegen empfiehlt.»
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