E WIELAND JACOBS UBERNIMMT GESCHAFTSLEITUNG VON J. MORITA EUROPE

(Morita/Dentalzeitung) Mit
Wieland Jacobs tibernimmt ein
engagierter, erfahrener und
langjahriger Mitarbeiter die Ge-
schaftsleitung von J. Morita Eu-
rope. Damit lost er Frederic
Suter ab, der diese verantwor-
tungsvolle Aufgabe mit 66 Jah-
ren aus Altersgriinden abgege-
ben hat. Ans Aufhéren denkt
Suter allerdings noch nicht—er
leitet weiterhin Teile des Ex-
ports, ein Bereich, der sich un-
ter seiner Fiihrung sehr erfolg-
reich entwickelt hat. Der 44-jahrige Hesse
Jacobs ist Diplomingenieur mit Schwer-
punkt biomedizinische Technik. Mit seinem
Team will er der breiten Produktpalette des
japanischen Unternehmens mehr Marktak-
zeptanz verschaffen, die dem sprichwort-

Die neue Geschiftsleitung von J.
Morita Europe, Wieland Jacobs.

lichen Morita-Standard ent-
spricht: ,Wir wollen die Rele-
vanz im europdischen Markt
erlangen, die wir mit unseren
auBergewohnlich hochwerti-
gen Produkten verdienen.
Unser Ziel ist, die Marke der
ersten Wahl zu werden®, so
Jacobs. Dabei ist das Enga-
gementeines jeden Mitarbei-
ters gefragt — und auch er-
wiinscht.

Hierarchiedenken hat in
Jacobs Fiihrungsstil keinen
Platz; jeder denktganzheitlichund eigenver-
antwortlich. Fundierte Kritik stoBt ebenso
aufoffene Ohren wie konstruktive Verbesse-
rungsvorschlage.

Kiinftiges Wachstum verspricht die EU-
Erweiterung: ,Die 15 neuen Mitglieder ver-

langen zu Recht mehr Aufmerksamkeit und
eroffnen auBerdem neue Kontakte zu Nicht-
EU-Nachbarstaaten®, so Jacobs weiter. Ge-
treu der Unternehmensphilosophie ,thin-
king ahead, focused on life“, legt Jacobs
groBten Wert auf Service. Konkret heiBt das,
dem Kunden umfassende Informationen zu
geben, damit er seine Kaufentscheidung
spéter nicht bereut. Die Produktinformatio-
nen sollen maglichst alle Zahnérztinnen und
Zahndrzte erreichen, und auch nach dem
Kauf soll sich niemand mit den oft bera-
tungsintensiven Produkten im Stich gelas-
senflihlen. Interne Produktschulungen wer-
den daher sukzessive ausgeweitetund auch
dertechnische Service kommtnichtzu kurz:
»Das gelegentlich zu hérende Argument, Er-
satzteile japanischer Produkte hatten lange
Lieferzeiten, gehort definitiv ins Reich der
Mérchen“, so Jacobs.

E TRADITION KOMBINIERT MIT MODERNEM UNTERNEHMERTUM

(dental bauer/Dentalzeitung) Trotz jahr-
zehntelanger Tradition und Kundennahe ist
es nichtjedem Unternehmen gegonnt, lang-
fristig sorglos in die Zukunft zu blicken.

Der Wetthewerb im Dentalhandel und
die hohe Erwartungshaltung mancher Her-
steller hinterlassen nicht die Mdglichkeit, al-
len zeitgemaBen Kundenwiinschen gerecht
zu werden. Das vor mehr als 75 Jahren in
Krefeld gegriindete Traditionsunternehmen
Delbeck GmbH & Co. KG fand in dieser Situ-
ation einen Losungsweg. Gemeinsam mit
dental bauer, einer in Deutschland inzwi-
schen weit verzweigten, im Familienbesitz
befindlichen Fachhandelsgruppe, wurde ein
Konstrukt gefunden, mit dem der Name Del-
beck weitergefiihrt werden kann.

Zum 1. Januar 2005 wurde in den bis-
herigen attraktiven Rdumen in verkehrs-
technischer Toplage in Meerbusch/Osterath
von dental bauer ein Niederlassungsbetrieb
gegriindet, der in wesentlichen Punkten der
ehemaligen Firmenstruktur Delbeck sehr
ahnlich ist. Die langjahrigen Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter fiir Beratung, Verkauf
und technischen Service kdnnen so nahtlos
flir den bestehenden qualifizierten Kunden-
stamm tatig sein. ,Schorsch” Kirches, seit
55 Jahren im Hause Delbeck tétig und seit
langen JahreninKkollegialer Freundschaft zu

Jochen G. Linneweh, dem
geschéftsfiihrenden Gesell-
schafter von dental bauer,
lieB es sich nicht nehmen,
diese Neuorientierung aktiv
zu begleiten und zeichnet
nun gemeinsam mit seinem
SohnThomasKirchesfiir die
neue dental bauer Nieder-
lassung verantwortlich.

Von nun an wahlen die Kunden aus dem
Komplettsortiment aller nationalen und
internationalen Hersteller. Die Versorgung
erfolgt liber das modernste dentale Logistik-
zentrum Europas. Private Label-Produkte
und Exklusivmarken bieten zusatzlichen
Kundennutzen. Ausgebildete Spezialisten
stehen flir alle modernen Technologien fiir
den Kunden auf Abruf zur Verfligung. Das
weitgefacherte dental bauer-Dienstleis-
tungsangebot rundet das Spektrum ab und
schafft vorteilhafte Unterscheidungsmerk-
male zum Mitbewerb.

Zwei Wochen nach Er6ffnung fand fiir
Kunden und Freunde des Hauses ein Neu-
jahrsempfang statt, beidemsichdie alte und
neue Mannschaft eindriicklich demWohl der
Gaste widmete. Auch von Seiten der regio-
nalen Wirtschaftsforderer wurde mit dem
Besuch das hohe Interesse an diesem unter-

Beim Neujahrsempfang trafen sich Kun-
den und Freunde des Hauses dental bauer
zum Gedankenaustausch.

nehmerischen Konzept vor
den Toren Diisseldorfs be-
kundet. Eine Dixieband,
Partyservice in den Ge-
schéftsraumen und im ei-
gens errichteten Festzelt
sorgten bei herrlichstem
Sonnenschein flir entspre-
chende  Rahmenbedin-
gungen. Zauberer Mario
Rico begeistert mit seinen Einlagen. Das
Beispiel Delbeck konnte Schule machen.
Gerade dann, wenn inhabergefiihrte Unter-
nehmen keine definierte Nachfolgeregelung
besitzen oder ein iberlebensnotwendiges
Agieren im Markt nicht mdglich ist, bietet
sich fir den Erhalt eines Namens — bei
gleichzeitiger Verantwortung fiir Personal
und langjahrig individuelle Kundenbezie-
hungen — ein solcher Konstrukt an, der sich
zwar auf einer neuen Firmenebene bewegt,
doch letztlich den Grundgedanken vom
mittelstdndischen  Familienunternehmen
fordert und jeglichem Konzerndenken ent-
gegenwirkt. Im zwanglosen Gedankenaus-
tausch wurde jedem der zahlreichen Gaste
bewusst, dass der Neujahrsempfang sym-
bolischen Charakter hatte und der Tag als
Start in eine neue Dental-Depot-Dimension
zu verstehen war.




