Vorstellung Versandhandel

>> PARTNER FACHHANDEL

Gemeinsam mit den
Kunden agieren

Neben den klassischen Dentaldepots, die an ihren Standorten mit ihren Fachberatern sowie in den depoteigenen
Ausstellungsflachen das gesamte Sortiment dentaler Geréte und Materialien fiir die Zahnarztpraxis und das Den-
tallabor anbieten, gibt es parallel seit vielen Jahren auch eine Gruppe spezialisierter Versandhéndler, die iiber die
Aussendung von Katalogen und iiber ihre Internetportale die Zahnérzte und Labore in Deutschland beliefern.

Lars Pastoor/Hannover

M Die Mitarbeiter des autorisierten Ver-
sandhandels nehmen aber nicht nur Be-
stellungen entgegen, sondern beraten die
Praxen und Labore in den wesentlichen
Fragen zu Medizinprodukten und den ak-
tuellen gesetzlichen Verordnungen. Sie
orientieren sich dabei an den sich standig
verdndernden Mérkten, und stellen sich
auch denwachsenden Anforderungen der
Kunden und dem gewonnenen Wissen
iiber die Bedirfnisse des Arbeitsalltages.
Die Grenzen zwischen dem klassischen-
regionalen Fachhandler vor Ort und dem
iiberregional agierenden Versandhandler
verschwimmen zunehmend. Alle Ver-
triebskandle nahern sich in ihrem Leis-
tungsportfolio dem inzwischen gewohn-
ten Standard aus dem Bereich der Kon-

sumgiiter an. Hier eine klare und zeitge-
mafe Positionierung und auch Profilie-
rung zu erreichen, ist fiir den Dentalfach-
handeleinegrofie Herausforderunginden
nachsten Jahren.

Durchdieim Internetiiberallund jeder-
zeit fiir den Kunden verfiigbaren Informa-
tionensinddie Anforderungenandie Han-
delspartnerstarkgestiegen. Hinzu kommt,
dassdiestrengerengesetzlichenAuflagen
in den Praxen auch unter Mithilfe der
Fachhandler erfiillt werden miissen. So-
mit ergibt sich ein verdndertes Anforde-
rungsprofil an den Partner Fachhandel,
dem auch und gerade der Versandhandel
gerecht werden muss.

Diese verdnderten Bedingungen haben
die Mitglieder aus dem Bereich Versand-

handel erkannt und bilden ihre Mitarbei-
ter konsequent zu Medizinproduktebera-
tern aus. Zusammen mit den Mitgliedern
desstationdren Fachhandelsfinden regel-
mafigvom Bundesverband Dentalhandel
eV. organisierte Weiterbildungsmafinah-
men statt. Gemeinsam die Schulbank zu
driicken, bedeutet fiir alle Mitarbeiter ei-
nen durchgangig iiberwachten hohen
Qualitatsstandard. Dies féngt schon in der
Ausbildung im jeweiligen Versandhan-
delsunternehmen an: Im Anschluss an die
Ausbildung zum,,Kaufmann im Gro- und
Aufenhandel” besteht die Méglichkeit, in
Zusammenarbeit mit dem Bundesver-
band Dentalhandel eV. und der IHK, die
Zusatzqualifikation  ,Dental-Fachbera-
ter/-in IHK" zu absolvieren. Mit dieser



>> PARTNER FACHHANDEL

Ausbildung sind alle Anforderungen an
daswirtschaftliche und gesetzliche Know-
how erfiillt. Umgleichzeitigauch das fach-
liche und praktische Wissen zu erlangen,
werden bereits von Beginn der Ausbil-
dung an Schulungen gemeinsam mit und
zum Teil auch vor Ort bei den Herstellern
absolviert. Diese Schulungen vermitteln
sowohl Basis- als auch Spezialwissen
tiber die wichtigsten Produkte, Techniken
und Anwendungsmaglichkeiten.

Gerade hier entwickelt sich der Ver-
sandhandel zur optimalen Schnittstelle
zwischen Kunde und Hersteller. So wer-
den zum Beispiel den Kunden speziell auf
die Bediirfnisse der Praxis ausgerichtete
Live-Demonstrationen vor Ort durch den
Hersteller-Auendienst vermittelt, die
problemlose Bestellung mit Nennungvon
Verfiigbarkeit und bendtigten Zusatzpro-
dukten gewdhrleistet sowie die kunden-
orientierte Handhabung von Reklamatio-
nen sichergestellt.

Die qualifizierte Aushildung und stan-
dige Schulung der Medizinproduktebera-
ter sowie die permanente Verfiigharkeit
aller relevanten Informationen tiber den
Kunden wahrend des Bestellvorgangs am
Telefon, per Fax oder online ermoglicht es
dem Versandhandel, eine hervorragende
Beratung und Betreuung durchzufiihren.
UnterderBetrachtungallergetatigten Be-
stellungen kénnen so im Vorfeld Abwei-
chungen vom normalen Bestellverhalten
erkanntundangesprochenwerden. Lieber
einmal mehr nachfragen, als dem Kunden
am Ende das falsche Produkt in die Praxis
zu liefern.

Der vollstandige Praxiskatalog wird
auchweiterhinseine Berechtigunghaben,

erganzt durch qualifizierte und informa-
tive Online-Angebote. Es ist einfach ein
enormer Vorteil,immeronlineaufdemak-
tuellsten Stand zu sein und nicht Gefahrzu
laufen, veraltete Informationen zu ver-
wenden. Inshesondere wenn es darum
geht, zur Produktauswahl ergdnzende
Produkte empfohlen zu bekommen. Na-
tiirlich spielt in diesem Zusammenhang
auch die Preisaktualitat eine groRe Rolle.

Kiinftig miissen sich Versandhandel
und stationdrer Fachhandelaberauch ei-
ner neuen Herausforderung gemeinsam
mit ihren Kunden stellen. Das Internet
bietet heute eine Menge von Shops rund
umden Dentalbereich an. Hiergeht es fiir
alle Beteiligten darum, der gesetzlichen
Verantwortung beim Einsatz von Medi-
zinprodukten zu entsprechen. Die Zahn-
arztpraxis hat die Verantwortung, nur
Produkte zu verwenden, die den Anfor-
derungen des Medizinproduktegesetzes
entsprechen, und auf der anderen Seite
haben die Handelspartner die Aufgabe,
alle relevanten gesetzlichen Auflagen
des Medizinproduktegesetzes und der
Grofthandelserlaubnis zum Handel mit
Arzneimitteln zu erfiillen.

Kommen alle Anbieter im Internet der
Uberpriifungdieser Anforderungennach?
TagfiirTagwerden neue Angebote fiir Pro-
dukte platziert, beidenen die Herkunftder
Artikel unklar ist und diese nicht immer
den gesetzlichen Forderungen entspre-
chen. Wenn der Name eines Produktes
identisch ist oder klingt, bedeutet dies
nicht automatisch, dass ein CE-Kennzei-
chen oder eine Benutzungsanleitung in
deutscher Sprache vorhanden ist. Kleine
Zeichen und Hinweise, die der Besteller

stets beachten sollte, denn der Behandler
am Patienten tragt fiir die Unbedenklich-
keit der verwendeten Produkte die volle
Verantwortung. Inshesondere gilt dies fiir
Klasse B-Produkte, d.h. Medizinprodukte,
die die Haut oder Schleimhaut durchdrin-
genunddabeiinKontaktmit Blut,innerem
Gewebe oder Organen kommen.

Gehen Sie deshalb ganz auf Nummer si-
cher und orientieren Sie sich nicht nur am
Preis, sondern vor allem an der Zuverlas-
sigkeit, Gesetzeskonformitat und Leis-
tungsfahigkeit Ihres bewahrten (Versand-)
Handelspartners. Durch vielfaltige Maf3-
nahmen, gemeinsam mit dem Bundes-
verband Dentalhandel eV, den entspre-
chenden Forthildungsaktivitaten im Be-
reich E-Learningsowie der Zusatzausbil-
dung der IHK, starkt der autorisierte
Dentalversandhandel auch in Zukunft
mit seinen Angeboten insgesamt die
Leistungsfahigkeit des Dentalfachhan-
delsin Deutschland.

Trotz raumlicher Distanz sind wir ganz
nah bei lhnen, unseren Kunden. 4«
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Lars Pastoor
Geschaftsflihrer
NETdental GmbH
OwiedenfeldstraBe 6
30559 Hannover

Tel.: 0511 353240-0

Fax: 0511 353240-40
E-Mail: info@netdental.de
www.netdental.de

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de




