BVD-Vorstand neu gewahlt

Besonderheiten des
Fachhandels starker
herausstellen

Welche Schwerpunkte in der Ver-
bandsarbeit wird der neue Vorstand set-
zen? Welche Themen sind im Moment am
vordergriindigsten bei der Arbeit im
BVD?

Aufbauend auf die positive Arbeit und
die erzielten Ergebnisse des hisherigen
Vorstandes haben wir uns fiir unsere
Amtsperiode folgende Ziele gesetzt:

Die Besonderheiten des Dentalfach-
handels und sein umfassendes Leistungs-
spektrum wollen wir gegeniiber der Poli-
tik und der Dentalindustrie starker her-
ausstellen. Die Entwicklung des Handels,
die dieser in den letzten Jahren vollzogen
hat, muss bekannter werden. Gerade auf
diesem Gebiethabenwirinderletzten Zeit
noch Bedarf festgestellt.

Der neue Vorstand des BVD v.l.n.r.: Vizeprasident Bernd Neubauer, Prasident Lutz Miiller und

Vizeprésident Bernd-Thomas Hohmann.

Die Entwicklungistauchnochnichtab-
geschlossen, und wir sehen unsere Auf-
gabedarin,die Mitgliederdabeizu unter-
stlitzen. Schwerpunkt ist sicherlich eine
Verschiebung auf Beratungsleistungen
hin.Wirals Fachhandler werden zukiinf-
tig immer starker Beratung fiir unsere
Kunden leisten, und zwar auf hohem Ni-
veau.

Dazu gehdren exzellent ausgebildete
Mitarbeiter, ohne die eine anspruchs-
volle Beratung natiirlich nicht zu leisten
ist.Daraus habenwirdie Konsequenzge-
zogen und werden deshalb ein E-Lear-
ning in unseren Aushildungen imple-
mentieren. Die Weichen dafiir hatte
schon der vorherige Vorstand gestellt.
Wirwerden dieses Projekt mit aller Kraft
umsetzen und haben dafiirauch dievolle
Unterstiitzung der Verbandsmitglieder.
Mit unserem E-Learning wollen wir un-
seren Auszubildenden ab dem ersten
Ausbildungsjahr kontinuierlich das den-
talfachspezifische Wissen vermitteln.

Als Mitglied von proDente werden wir
die iiberaus positive Arbeit weiter tat-
kraftig unterstiitzen. Insgesamt soll der
Bundesverband Dentalhandel als kom-



petenter Ansprechpartnerfiirdie Berufs-
stande und als Kooperationspartner fiir
die Branchenverbande gestarkt werden.

Noch kurz zu Europa: Hier werden wir
unsere Arbeitim europaischen Dachver-
band ADDE aufhohem Niveaufortfiihren
und mitdazu beitragen, dass die ADDE in
Briissel starker auf politischer Ebene zu
horen ist. Eine entsprechende Tagungist
bereits in Planung.

Was erwarten Sie vom Wirtschafts-
jahr 2010 fiir Handel, Industrie, Zahn-
arzte und Zahntechniker?

Wir sind im Ganzen optimistisch. Wir
wollen bei unseren Kunden, Zahnarzten
und Zahntechnikern, dazu beitragen,
dassdiesenachderKriseamAufschwung
teilnehmen konnen. Dazu werden wir
mit der Industrie weiter intensiv zu-
sammenarbeiten—wirsitzendaineinem
Boot.

Konnen Sie kurzzusammenfassen, wo
die Vorteile der engen Kooperation von
Handel und Industrie in Deutschland fiir
Zahnérzte und Zahntechniker liegen?

Der Dentalfachhandel spiegelt der In-
dustrie die Anforderungen der Kunden
zuriick. Durchdenengenundvertrauens-
vollen Kontaktzu unseren Kunden erhal-
ten wir Informationen z. B.zu Produkten,
diefiirdie Industriesehrwichtigsind.Ein
Beispiel: Eskannsich beim Einsatzinder
Praxis, im Labor zeigen, dass es da oder
dort Verbesserungsbedarf gibt. Dann
melden wir dies an die Industrie weiter
undermoglichenaufdiese Weise im bes-
ten Falle eine Umsetzung. Zahnarzte und
Zahntechniker kdnnen so bessere Pro-
dukte erhalten. Umgekehrt sind wir na-
tiirlich auch auf die Innovationen der In-
dustrie angewiesen. Also, Sie sehen, von
derengen Kooperation zwischen Handel
und Industrie profitieren alle.

Nebendiesemeinzelnen Beispiel lasst
sich zusammengefasst sagen, dass die
Dental-Depots das Leistungsspektrum
derHerstelleridealergdnzen,vonderLa-
gerhaltung inklusive der schnellen, voll-
standigen und kostengiinstigen Bestell-
auslieferung iiber die Beratung beim
Kunden, am Telefon oder in den Ausstel-
lungsrdaumen des Handels bis zur Mon-
tage, schnellen Reparatur mit vorratigen
Ersatzteilen auch vor Ort und Reklama-
tionsabwicklung. Dazu kommen all die
Dienstleistungen fiir Kunden, die pro-
duktunabhangig stattfinden, ihnen aber

in ihrer Berufsausiibung vielfaltig nut-
zen.

Aufgrund des demografischen Wan-
dels in Deutschland riickt die Behand-
lung &lterer Menschen immer mehr in
den Mittelpunkt. Was glauben Sie, wie
werden sich die Veranderungen in der
Altersstruktur der Patienten auf die Ar-
beitder Zahnmediziner und Zahntechni-
ker auswirken und was bedeutet das fiir
den Dentalhandel und seine Produkte
und Serviceleistungen?

Hier sehen wir vielfiltige Anderungen
auf uns zukommen. Dies wird Produkte
betreffen, BeratungsleistungendesHan-
dels, aberauch Behandlungsablaufe. Ei-
nige Beispiele: Produkte werden sich
teilweise andern, um besser fiir den Ein-
satz bei alteren Menschen geeignet zu
sein.Eswirdgrofieren Bedarfan Zahner-
satz geben mit der

fiihrt werden bei gleichzeitiger Absen-
kung der Fehlerquote. Ohne die Zu-
sammenarbeit in einem europdischen
Verband ware die Umsetzung ungleich
schwieriger geworden. Aber so konnten
in relativ kurzer Zeit die Unternehmen
vonHandelund Industrieerreichtundin-
formiert werden. Es istin Zusammenar-
beit sogar gelungen, entsprechendes
Know-how europaweit zur Verfiigung zu
stellen. Damit konnte die Einfiihrung bei
groflen und auch gerade bei kleinen
Unternehmen unterstiitzt werden.

Im Herbst letzten Jahres mehrten sich
dieStimmen, dieVeranderungenbeiden
Fachdentalveranstaltungen erwarten
lieBen. Wird es hier in diesem Jahr Neu-
erungen geben?

In 2010 wird der regionale Fachhandel
bundesweit sechs Ausstellungen anbie-

ten. Wir als BVD-Vor-

Anforderung, langer Wir als Fachhéndler  stand  unterstiitzen
halthar zu sein. Es vy die Entscheidung, die
wird aber auch einen Wefden ZUKU/?ﬁ/g Anzahl von bisher
tZuwachs an Repar:f\- /mmerstérkefBefatung acht auf sechs AL.JS-
urbedarf geben. Die stellungen zu verrin-
Praxen werden ihr  fljr ynsere Kunden gern. In diesem Jahr

Angebot  anpassen
und sich z.B. mit
transportablen Gera-
ten ausriisten. Nicht
zu vergessen ist aber auch, dass die Be-
handlungélterer Menscheneinengrofe-
ren Zeitbedarf mit sich bringt und damit
natiirlich auch zu hoheren Kosten fiihrt,
die heute noch nicht vergiitet werden.

Herr Miiller, seit April 2009 vertreten
Siedie Interessen des BVD auch im Euro-
paischen Dachverband Association of
Dental Dealers in Europe (ADDE). Wel-
che Erfahrungen des BVD kommen der
ADDE zugute, und wie kann der BVD und
damit die deutsche Dentallandschaft
von ADDE profitieren?

Insgesamt ziehen alle aus dem gegen-
seitigen Informationsaustausch Nutzen.
Der BVD profitiert von den Erfahrungen
aus anderen Landern und umgekehrt
wird dies sicherlich auch der Fall sein.

Wir kdnnen lhnen ein konkretes Bei-
spiel nennen, wie die Dentallandschaft
von einer europdischen Zusammen-
arbeit profitiert: Mit Unterstiitzung des
BVD wurde EDI-Dent entwickelt und
auch europaweit eingefiihrt. Durch die-
senelektronischen Datenaustausch kon-
nenz.B.Bestellungenschnellerdurchge-

leisten, und zwar auf
hohem Niveau. *

sollen die Ausstellun-
geninBerlinund Han-
nover entfallen.

Die Griinde, die zu
dieser Entscheidung gefiihrt haben, lie-
genaufderHand:SchlieBlichengagieren
sich Fachhandel und die mitihm verbun-
dene Industrie bei den Ausstellungen,
umdie Kunden vor Ort ausfiihrlich infor-
mieren zu konnen. Durch die Wirt-
schaftskrise ist es allgemein notwendig
geworden, Kosten zu reduzieren. Dies
wollen wirauch unseren Kunden ermog-
lichen. Deshalb unterstiitzen wir die be-
schlossene Fokussierung auf sechs
Standorte. Nur so kann auch in diesen
schwierigen Zeiten eine hohere Attrakti-
vitdt zu niedrigeren Kosten erreicht wer-
den. Fiir unsere Kunden ist es wichtig,
dass alle bedeutenden Hersteller in den
Ausstellungen zu finden sind, um sich
wirklich umfassend informieren zu kdn-
nen. Denn diese umfassende Informa-
tionistjaderAnlasszum BesuchderAus-
stellungen, und dem will der Handel ge-
recht werden.

Vielen Dank fiir das Gesprach!

Das Interview fiihrte Dr. Torsten Hart-
mann, Chefredakteurder DENTALZEITUNG.




