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Podiumsdiskussion »Horakustik
2030«: Jakob Stephan Baschab,
Andreas Schmidlechner,

Dr. JérémeServais, Marco
Wiesmann, Christian Honsig

(v. li.), Moderatorinnen Ursula
Sombetzki-Giinter (i.), Janine
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Am 28. und 30. April lud die Meditrend eG zu threm

Unternehmertag nach Hamburg. Auf dem Programm
stand nicht nur ein Speed-Dating mit der Industrie

»MIT HERZ UND SEELE DABEI« -
DERUNTERNEHMERTAG DER MEDITREND

Von Dennis Kraus / Fotos: Meditrend

samt angeschlossener Frihjahrsmesse. Auch die 11.
Generalversammlung der Genossenschaft befand sich

auf der Agenda. Fiir viele war das Highlight allerdings die
Diskussionsrunde ,Hérakustik 2030", die nicht nur mit einer

hochkaratigen Besetzung glénzte.

und 160 Meditrend-Mitglie-

der sind der Einladung ihrer

' Gemeinschaft nach Ham-

burg gefolgt. Nachdem die

letzten Veranstaltungen der

Meditrend eG digital Gber

die Buhne bzw. den Bild-

schirm gehen mussten, lockte endlich wieder

eine Prasenzveranstaltung, und die wollte sich

ein groRer Teil der 401 Mitglieder mit insgesamt
650 Betriebsstatten nicht entgehen lassen.

So erwartete die Hoérakustikerinnen und

-akustiker im Privathotel Lindtner in Hamburg

Heimfeld nach der offiziellen Eréffnung durch

die Meditrend-Varstande Tlrsula Samhatzki-

Gunter und Maximilian Schwab am Freitag ein

Speed-Dating mit der Industrie, bei der samt-

liche Horsysteme-Hersteller mit mindestens

einer ihrer Marken vertreten waren. Die Unter-

nehmen waren angehalten, keine Werbung fir

einzelne Produkte zu machen, was von den

Akustikerinnen und Akustikern sehr positiv

aufgefasst wurde. »Das fand ich wirklich sehr

gute, sagt Holger Mahlke im Nachgang. »Die In-
dustrie musste weg von dern, was sie gewdhnt
ist, nAmlich Produkte zu erkldren und dartiber
zu sprechen, wie viele Kanéle die Gerate haben.
Stattdessen mussten sie uns erklaren, warum
sie ein guter Partner fir uns sind.« Fir den In-
haber von Mahlke Horakustik in Bad Oldesloe
sei das mit Blick auf das Selbstverstdndnis der
Hersteller durchaus erkenntnisreich gewesen.
Bei der Genossenschaft aus Munster fuhlt er
sich Gbrigens bestens aufgehoben. »Ich bin der
festen Uberzeugung, dass die Meditrend fur
jemanden, der in erster Linie als Akustiker ar-
beiten und trotzdem wirtschaftlich erfolgreich
sein mochte, der ideale Partner ist«, so Mahlke.
Dass das Speed-Dating allgemein gehalten
wurde, begriifite auch Fabian BShm. Wurde es
doch mal konkreter, ging es zum Beispiel um
SoniTon, also eines der Private Label der Medi-
trend. »Das fand ich sehr positiv«, sagt der In-
haber von Béhm Hérakustik in Pforzheim. Auch
dass die anlasslich der aneegliederten Messe
geschniirten Angebote der Hersteller nicht so
offensiv beworben wurden, kam beiihm gut an.
»Der Wert lag fur die Mitglieder eher darin, dass
die Eigenmarken der Meditrend hervorgehoben
wurden, und sich die Meditrend so eben auch
unabhéngig zeigen konnte, sagt Fabian B6hm.
Den Abschluss des ersten Tages markierte
schliefllich ein ausgiebiges BBQ.



Der Samstag begann mit der 11. Generalver-
sarnmlung der Meditrend eG, auf der interne
Themen besprochen wurden. Und was dann
folgte, kénnte man wohl als das bisherige Bran-
chenhighlight des Jahres bezeichnen: Die Dis-
kussionsrunde »Horakustik 2030«.

Die Diskussionsrunde

Auf der Bihne im grofien Saal des Privathotels
Lindtner sitzen nun Jakob Stephan Baschab,
Andreas Schmidlechner, Dr. Jérdme Servais,
Marco Wiesmann und Christian Honsig. Die Me-
ditrend hat die Finf eingeladen, um mit ihnen
zu besprechen, wie die Branche 2030 aussehen
kdnnte.

Die Diskussionsteilnehmer stinden fOr Stré-
mungen oder Krafte im Marktgeschehen, die
Einfluss auf kinftige Entwicklungen haben
kénnten, so Ursula Sombetzki-Gunter, die die
Runde zusammen mit Janine Otto moderiert.
Andreas Schmidlechner, Managing Director der
Sonova Retail GmbH, steht fir den Grofifilialis-
ten, der obendrein zu einem Hersteller gehdrt,
Dr. Servais fur das Thema Horimplantate, audi-
bene-GmbH-Geschaftsfihrer Marco Wiesmann
fir das Thema Online und Christian Honsig
verkdrpert die agile Industrie. Zusammen lauft
all das schliefflich bei der Bundesinnung, denn
im Zentrum dieser Strémungen stehen freilich
die Horakustikerinnen und -akustiker. »Keiner
kann ohne den anderen, stellt Sombetzki-Gun-
ter fest.

Gefragte Partner

Um zu verdeutlichen, dass keiner ohne den an-
deren kann, werden die Diskussionsteilnehmer
eingangs gefragt, warum sie Horakustiker fur
ihre Tatigkeiten brauchen.

Den Auftalkt gibt Dr. Jérdme Servais. Er ist Chef-
arzt Hals-Nasen-Ohrenheilkunde und Leiter der
Ohrenklinik am Heilig-Geist Hospital in Bens-
heim (siehe OMNIdirekt #002). Viele Patienten,
die zu ihm k&men, hitten ,eine Schwerhorig-
keit, die nicht mehr mit Hérgerdten versorgt
werden kann®, so Servais. Um sicher zu gehen,
dass tatsachlich samtliche Moglichkeiten der
Hoérsystemversorgung ausgeschdpft wurden,
arbeite er unter anderem auch mit Hérakusti-
kern zusammen.

Warum Andreas Schmidlechner Horakustiker
bendtigt, liegt auf der Hand. Geers unterhalt
rund 740 Betriebe in Beutschland. Daher »brau-
che ich die gleichen Akustiker wie alle hier«, so
Schmidlechner.

Warum man bei Signia auf Hérakustiker an-
gewiesen ist, liegt ebenfalls auf der Hand. Also
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erweitert Janine Otto die Frage an Christian
Honsig. Das Angebot von Telecare sehe man-
cher kritisch, genau wie das Konzept, das Signia
auf dem jlingsten Launch-Event in Kéln - ein
Branding fiir Fachbetriebe - vorgestellt hat, so
Otto. »Wenn Sie als Industrie in die Teleaudiolo-
gie einsteigen, was ist da Thr Gedanke?«, mdchte
die Aufsichtsratin der Meditrend wissen. Sieht
man in Erlangen die Akustiker der Zukunft nur
noch als Abgabe- und Servicestelle?

Seiner Antwort schickt der Signia-Geschafts-
fiithrer zwei Thesen voraus. »Im Zentrum des
Handels von uns allen steht stets der Kunde.
Wir sind also alle Dienstleister«, sagt Honsig.
Seine zweite These ist die, dass es »komplexer«
werde, was unter anderem mit dem zu tun habe,
was Kunden in anderen Bereichen erleben. Da
kénne man in der Horakustik zum Beispiel On-
line-Services nicht auflen vor lassen - natlrlich
stets unter Einhaltung der Rahmenbedingun-
gen. Figene Laden strebe man in Deutschland
weiterhin nicht an, stellt Honsig kiar. Mit dem
Ladenkonzept mochte man als Partner der
Akustiker lediglich ein Angebot in puncto Erleb-
niswelt fiir Endkunden unterbreiten. Genauso
sehe man sich im Bereich der Teleaudiologie
als Partner der Fachbetriebe, der eben die
Moglichkeit dieses Services bereitstellt. Damit
fiihre man die stationare Leistung in den Be-
trieben mit dem Angebot eines Online-Services
zusammen.

Fir manchen stelle sich da die Frage, was die
Industrie eigentlich »mit unseren Kunden zu
tun hat«, hakt Janine Otto nach. Zumal Teleau-
diologie ein Service ist, den die Industrie auch
direkt anbieten kénne.

Bei Signia verfolge man diese Absicht keines-
falls, sagt Christian Honsig. Nicht umsonst habe
man Telecare als Medizinprodukt klassifiziert,

O Meditrend-Vorsténde Ursula
Sombetzki-Giinter (li,) und
Maximilian Schwab
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Diskussionsteilnehmer Or. Jérdme Servais,
Marco Wiesmann, Christian Honsig:
»Wofiir brauchen Sie Akustiker?« @

das klar »in den Fachhandel gehért«. Zudem
sei das Procedere, dass ein Kunde stets zuerst
einen Vor-Ort-Termin bendtige, ein »klares
Statement gegeniiber reinen Onlinehandel«.
Mit Marco Wiesmann sitze der »Online-Handel«
gewissermafien direkt neben Christian Honsig,
sagt Ursula Sombetzki-Glinter. Auch fir die
Gemeinschaften sei das Geschaftsmodell von
audibene ein »Treiber«. Aufierdem sei man bei
audibene der Auffassung, dass die Akustikbe-
triebe in ihrer Entwicklung mit dem Tempo dex
Berliner nicht Schritt halten wiirden, so Som-
betzki-Glnter. Deshalb stehe die Befurchtung
im Raum, das Unternehmen wiirde auch andere
Wege gehen, wenn es die denn gebe.

Marco Wiesmann widerspricht. Immer wieder
merke man, wie grof} »die Vorurteile« gegen-
uber audibene weiterhin sind, auch wenn man
»von Anfang an gesagt hat, dass es nur zu-
sammen it den Akustikern geht«. Bei aller
Digitalisierung sind es schliefilich sie, die die
Anpassungen vornehmen. audibene aktiviere
die Kunden lediglich tiber ein »niedrigschwel-
liges Online-Angebot und begleite sie dann per
Telefon weiter«. Daher sehe man bei audibene
die Rolle der Akustiker kiinftig sogar eher »noch
zentraler«. Derzeit arbeite man mit einem rund
1.400 Betriebe umfassenden Partnernetzwerk
und wurde gerne weiterwachsen. Teleaudio-
logie biete man im Ubrigen selbst in den USA
ausschliefilich iber die Partner-Akustiker an.
Von Uberlegungen, diese ersetzen zu wollen,
kdnne also nicht die Rede sein - genauso wie
von Planen, eigene Laden zu erdffnen, so Wies-
mann. »Die Frage wird sein, wie Sie mit Ihren
Partnerakustikern weiter umgehen werdenc,
knupft Ursula Sombetzki-Ginter an. Durch

den engmaschigen Kontakt zu den Endkunden
sowie mit wissenschaftlichen Analysen dieser
Kontakte verfiige audibene schliefllich Gber Ex-
kenntnisse, die durchaus Potenziale béten.

In Maingz laufen all diese Themen bekanntlich
zusammen. Hier sorgt die biha fir die recht-
lichen Rahmenbedingungen und steht fir die
Interessen ihrer Mitglieder berufs- und gesund-
heitspolitisch ein. Mit Blick auf das bisherige
Gesprach verweist biha-Hauptgeschaftsfihrer
Jakob Stephan Baschab zunéchst auf die sym-
biotischen Beziehungen der Diskussions- und
damit auch Marktteilnehmer. Anschlieflend
merkt er an, wie sich die Wortwahl in letzter
Zeit »ein bisschen gedreht« habe, wenn der
Geschaftsflhrer eines Herstellers auch die
Endkunden Kunden nennt. Dann hebt er die
neue Meisterprifungsverordnung hervor. Die
Teleaudiologie zum Beispiel ist damit eindeutig
bei den Hérakustikern verortet. Dass das Be-
rufsbild nun auch die CI-Anpassung umfasst,
sieht er als Chance fiir die Betriebe. Auflerdem
gelte weiterhin: Die Akustiker sind Kunden
der Industrie, die Endkunden sind Kunden der
Alkustiker.

Das aktualisierte Berufsbild hat der Horakustik
bekanntlich die Kritik der HNO-Arzteschaft
eingehandelt. Dr. Jérome Servais findet die
Weiterentwicklung des Berufsbildes allerdings
richtig und sinnvoll. Beim Berufsverband der
HNO-Arzte kimen dennoch »verstandlicher-
weise Bedenken« auf, wenn eine Berufsgruppe,
die vorn Handwerk kommt, medizinische Leis-
tungen erbringt. Jérdme Servais sieht dabei
zumindest die Cerumenentfernung jedoch als
einen Vorgang, den »Akustiker in Abstimmung
mit dem lokalen HNO-Arzt« durchfithren kdn-



nen. Er kann sich sogar vorstellen, dass das an
der Basis, also in den HNO-Praxen selbst, durch-
aus gutgeheiflen wird - solange der Akustiker
entsprechend geschult wurde und die Grenzen
zur medizinischen Anwendung berticksichtigt.

Fragen und Sorgen

Im weiteren Verlauf werden sowohl von Ursula
Sombetzki-Gunter und Janine Otto als auch
vorn Publikum weitere Fragen gestellt und Sor-
gen formuliert. Ein Thema ist etwa die immer
kiirzer gewordene Halbwertszeit der Produlkte.
Wie sehen es eigentlich die Krankenkassen,
wenn die Industrie in immer kiirzeren Abstan-
den neue Gerate mit neuen Funktionen auf den
Markt bringt? Und wie die Nutzerinnen und
Nutzer?

Mit den Krankenkassen sind die Mindest-
standards im Rahmen des neuen Festbetrags
gerade formuliert worden, so Jakob Stephan
Baschab. Christian Honsig erklart die immer
kirzer gewordenen Entwicklungszyklen mit
der allgemeinen technologischen Entwicklung.
Zumal Horgerate heute Features beinhalten, die
nicht mehr allein von der Hérsysteme-Indus-
trie entwickelt werden. Neuverungen etwa im
Bereich der Anbindungsméglichkeiten kénne
man da nicht mehr auf die lange Bank schie-
ben. Die Endkunden wirden das aus anderen
Bereichen schon kennen und erwarteten das
auch bei ihrer Horsystemversorgung. Insofern
sel man als Industrie inzwischen auch von der
allgemeinen technologischen Entwicklung ge-
trieben, so der Signia-Geschaftsfithrer.

Von Andreas Schmidlechner mdchte Ursula
Sombetzki-Glinter wissen, welche Vorteile
sich durch die Zugehdrigkeit zur Sonova AG
einerseits, aber auch durch die Grofe von Geers
andererseits, ergeben. Er konne ja auch eigene
Vertrage mit den Krankenkassen abschlieRen
und parallel von der Sonova bevorzugt behan-
delt werden. »Die Divisionen der Sonova sind
komplett voneinander getrennt«, entgegnet
Schmidlechner. Die Preise, zu denen er die
Gerate bezieht, seien die Giblichen fir einen
Kunden dieser Grofe. Und dass die Sonova Pro-
dukte in Deutschland allein oder zuerst Uber
Geers anbietet, stehe nicht zu befirchten. Die
Unterschiede zwischen Geers und den kleinen,
mittelstdndischen Betrieben beschreibt er
uberdies als rein strukturell. Das Ziel, die Kund-
schaft zufriedenzustellen, teile man wiederum
mit den hier Anwesenden, und gegentber den
Krankenkassen fithle er sich durch die biha
bestens vertreten.
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Aus dem Publikum kommt wiederum die Frage,
ob in Zukunft mit einer Teilung des Marktes zu
rechnen sei, in deren Folge nur die Padakustik
und WHO-4-Versorgungen weiter Kassenleis-
tung sein werden und sich die Gbrigen Ver-
sorgungen im Bereich der Consumer Elektronik
wiederfanden.

Bei Signia sehe man sich fiir den Consumer-
Elektronik-Markt »nicht bereit«, entgegnet
Christian Honsig. Allerdings gebe es (potenziel-
le) Kunden, die keinen verordnungswiirdigen
Hérverlust haben, aber dennoch auf der Suche
nach Unterstiitzung sind. Und fur die habe man
derzeit »keine richtig gute Antwort«. Etwaige
Antworten wlrden den Markt allerdings nicht
spalten, sondern ergdnzen, meint der Signia-Ge-
schaftsfthrer.

Aufden Markt der Consurmer Elektronik zu schie-
len, davon rat Jakob Stephan Baschab strikt ab.
»Das sind wir nicht«, sagt er. »Das hier ist das
Gesundheitswesen. Und Themen wie ,Over the
Counter' haben damit nichts zu tun.« Sicherlich
kénne man links und rechts von diesem Weg
mal Dinge ausprobieren, aber »die Linie musse
weiterhin klar das Hérakustikhandwerk sein,
so Baschab. Die rund 160 Akustikerinnen und
Akustiker im Saal applaudieren lautstark.

Ein weiteres Thema, das hier heute angespro-
chen wird, ist jenes, dass immer ¢fter Kunden
die Betriebe aufsuchten, die ihre Horgerdte im
Internet bestellt haben und nun vor Ort Hilfe
bei den Profis suchen. Wie kann man damit
umgehen? Die Dienstleistung allein ist ja nicht
abrechenbar.

Jakob Stephan Baschab rat, den Stundenver-
rechnungssatz fir einen Meister realistisch zu

@ Auch die Meditrend-Mitglieder
beteiligten sich immer wieder an der
Diskussion
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Diskussionsteitnemer Jakob Stephan
Baschab, Andreas Schmiedlechner:
»Durch die biha bestens vertreten« @

kalkulieren. Auch mit Blick auf das siebte Ver-
sorgungsjahr sei das sinnvoll. Die 50 Euro, die
der GKV-Spitzenverband angesetzt hat, seien
jedenfalls realitdtsfern. Ohnehin, so der biha-
Hauptgeschéaftsfithrer, wirden sich die Kalku-
lationen kinftig &ndern missen. Corona, die
Ukraine-Krise und sinkende Steuereinnahmen
werden zu Sparmafinahmen auch im Gesund-
heitswesen fihren, mahnt der biha-Hauptge-
schéaftsfihrer. Dass die Hoérakustik davon unbe-
nommen bleibt, halt er fiir unwahrscheinlich.
Aus dem Publikum kommt unterdessen der
Wunsch, dass Industrie und Fachbetriebe wie-
der mehr an einem Strang ziehen. Als Beispiel
wird die Werbung der Hersteller und einiger
Anbieter genannt, die auch mal nicht erfillbare
Erwartungen auf Seiten der Endkunden wecke.
Werbebotschaften wie »Zwei Deutsche revolu-
tionieren den Horgerdtemarkt« seien ebenfalls
nicht hilfreich, so der Akustiker.

Um Kunden im Internet zu erreichen, brauche
es eben eine gewisse Lautstarke, halt Marco
Wiesmann dagegen. Und Werbung fiir das audi-
bene Horizon helfe eben auch in der gesamten
Kommunikation, unabhangig davon, ob das Id0
nun fir alle Horverluste geeignet ist.

Weiterhin gute Aussichten?

Zum Ende der Diskussionsrufe fragen Ursula
Sombetzki-Gunter und Janine Otto die fGnf
Teilnehmer, wie fir ihre Aktivitdten der ideale
Horakustiker aussehen sollte. »Vor Ort, fachlich
kompetent sowie breit und differenziert auf-
gestellt und méglichst nah am Kundenk, ant-
wortet Christian Honsig. Fiir Marco Wiesmann
ist der Akustikbetrieb, mit dem audibene auch

kunftig zusammenarbeiten md&chte, inhaber-
gefihrt. Zudem winscht er sich modernes und
innovatives Denken, bei dem der Kunde stets
im Mittelpunkt steht. Auflerdern mahnt er Effi-
zienz in den Betrieben an. Danach wulrden sich
auch die Kunden kiinftig noch mehr sehnen.
Fir eine Zusammenarbeit mit Dr. Jéréme Ser-
vais empfehlen sich vor allem die Akustiker, die
nicht allein die Hardware in den Vordergrund
stellen, sondern die ihre Kunden bzw. Patien-
ten als Ganzes sehen. Auerdem winscht er
sich, dass die Zufriedenheit der Kunden nicht
einfach eine gefiihlte Zufriedenheit meint,
sondern tatsdchlich gutes Sprachverstehen.
Mit Blick auf CI-Patienten wlnscht er sich
auRerdem einen Verbund aus Audiotherapeut,
HNO-Arzt und Horakustiker fir die Nachsorge.
Vor allem den Akustiker sieht er hier als »idea-
len Partner«.

Fir Andreas Schmidlechner ist der gut aus-
gebildete Horakustiker auch in Zukunft »der
zentrale Baustein, ohne Wenn und Aber«. Far
wichtig erachtet er auBerdem, sich auf die
neven umfangreicheren Kundenanforderungen
einzustellen.

Alles in allem, schliefit die Runde an diesem
Samstag Ende April, kdnne man weiterhin opti-
mistisch in die Zukunft blicken, ganz gleich, ob
einige heute angesprochene Szenarien erstmal
bedrohlich klingen. Entscheidend sei, nicht
stehenzubleiben.

Im Nachgang

Neben den eben angesprochenen Themen dreht
es sich bei der Podiumsdiskussion noch um
viele weitere Fragen, Kritik am Vorgehen einiger



Marktteilnehmer und Herausforderungen. Als
wohl schwierigste Aufgabe sieht Jakob Stephan
Baschab das Thema Fachkrafte. Da mlisse man,
so der biha-Hauptgeschéaftsfithrer, auch mal
neue Wege gehen und zum Beispiel schauen,
ob und wie man Abschliisse etwa von ukraini-
schen Flichtlingen anerkennen kénnte.

Die Runde jedenfalls wird auch noch Tage nach
diesem 30. April in vielen Kreisen der Akustik-
gemeinde Thema bleiben. »Mich hat die Dis-
kussion zum Nachdenken angeregt, auch mit
Blick darauf, auf was wir uns vielleicht noch
einstellen miissen, sagt etwa Holger Mahlke,
der die Frage aufgeworfen hatte, ob vielleicht
eine Zweiteilung der Markte bevorstehe. Am
Ende der Diskussionsrunde brach er sogar eine
Lanze fur Andreas Schmidlechner, der aus dem
Publikum einige Kritik einstecken musste.
Auch Fabian B6hm empfand die Podiumsdis-
kussion als das »Highlight der Veranstaltung.
»Die war sehr interessant und spannungsvoll,
so Bohm. Dass einige seiner Kollegen im Publi-
Ikum das Wort ergriffen, hat er ebenso begriifit.
»Ich fand gut, was Marco Binder gesagt hat.
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Hatte er das nicht getan, wére ich wahrschein-
lich aufgestandenc, sagt er mit Blick auf die
Kritik, die Binder an der Werbung fir Hérge-
rdte bzw. fir einige Anbieter geduflert hatte.
Spannend fand er auflexdem eine Aussage von
Jérdme Servais. Der HNO-Arzt hatte angemerkt,
dass man bei groflen Ketten wohl eher etwas
verkauft bekommt, wahrend man bei inhaber-
gefihrten Betrieben erstmal eine ausfihrliche
Beratung erhalt. »Wir als kleine Mittelstandler
sind wirklich mit Herz und Seele dabei, verkor-
pern unsere eigene Marke und geben alles flr
den Kundenk, sagt Fabian Bohm. Den Mut von
Andreas Schmidlechner oder Marco Wiesmann,
sich bei einer Meditrend-Veranstaltung vor 160
Inhaberinnen und Inhabern zu setzen, weif} er
allerdings ebenso zu wirdigen. Zudem lobte er
die Moderation von Ursula Sombetzki-Gunter
und Janine Otto. »Solche Diskussionen sollten
viel ofter stattfinden«, wiinscht sich der Hor-
akustikmeister.

Der nachste Meditrend Unternehmertag kornmt
bestimmt. In zwei Jahren wird die Genossen-
schaft 35 Jahre jung.




