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Amann Girrbach wird seinen
Kunden noch in diesem Jahr den
Einsatz des 3-D-Drucks innerhalb
des Ceramill Systems ermogli-
chen kénnen. Mit den optimal in

Gemeinsam den Workflow verbessern

Amann Girrbach gibt Kooperation mit 3D Systems bekannt.

3D SYSTEMS

AMANNGIRRBACH

die digitalen Workflows integrier-
ten Produkten und Materialien
werden sich unterschiedliche In-
dikationen noch kostengiinstiger
herstellen lassen. Um die best-

mogliche Losung anbieten zu
konnen, hat Amann Girrbach eine
Zusammenarbeit mit 3D Systems
vereinbart, einem der gréften
Hersteller von 3-D-Druckern.

Damit verbinden sich zwei
Schwergewichte aus 3-D-Druck-
technologie und dentalem Sys-
tem-Know-how. Amann Girrbach
iberzeugt mit integrierten Sys-
temlésungen und Produkten fiir
die digitale Herstellung hoch-
priziser Dentalprothetik. 3D
Systems ist als Begriinder des
3-D-Drucks bekannt und bietet
seit tiber 30 Jahren ein innovati-
ves Portfolio an 3-D-Produkten
und Dienstleistungen an. Aus
den kombinierten Stdrken bei-
der Unternehmen entstehen fiir
den Dentalbereich einfache
Workflows zur digital gestiitzten
Herstellung von Zahnersatz per
3-D-Druck. Die Kompetenz im
Bereich Material fiir den Dental-
bereich konnte 3D Systems
durch die Ubernahme von
NextDent aufbauen.

Peter Nicklin, CEO von Amann
Girrbach, unterstreicht die Be-
deutung der Zusammenarbeit:
»Wir freuen uns, mit 3D Systems
einen starken Kooperations-
partner gefunden zu haben. Ge-
meinsam schaffen wir einen
vollstdndig validierten Work-
flow, der sich harmonisch in

unsere Systemkette einfiigt.
Besonders groBes Potenzial fiir
die Labore sehen wir derzeit
bei der herausnehmbaren Pro-
thetik, der Fertigung von Mo-
dellen sowie diversen anderen
kunststoffbasierten Restaura-
tionen.“ E&

Al Adresse

Amann Girrbach AG
Herrschaftswiesen 1

6842 Koblach, Osterreich
Tel.:07231957-100
Fax:07231957-159
germany@amanngirrbach.com
www.amanngirrbach.com
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®

irst
Fraszentrum

Per Einheit ab

35,90 EUR netto
T. 08450 9295973, Web: cadfirst.de

Frage: Ich habe ein paar spora-
dische Kunden, mit denen ich
gerne mehr Umsatz machen
wiirde. Wie kann ich das ge-
schickt angehen, ohne mir als
Bittsteller vorzukommen?

Claudia Huhn: Um herauszu-
finden, was Sie tun konnen, um
aus sporadischen umsatzstarke
Kunden zu machen, ist es wichtig,
vorab einige Fragen zu kldren:

1.Kennen Sie den Grund dafir,
dass diese Praxen nur spora-
disch mit Thnen zusammen
arbeiten?

2. Arbeitet diese Praxis nur in
einem bestimmten techni-
schen Segment mit Thnen, oder
bekommen Sie Auftrdge aus
allen Bereichen?

3. Wie lange arbeiten diese Pra-
xen schon auf diesem Niveau
mit Thnen zusammen?

Auf Basis Threr Antworten ist es
nun moglich, fiir jede Praxis
einen individuellen MaBnah-
menplan zu erarbeiten. Ein sol-
cher Maflnahmenplan besteht
aus unterschiedlichen Anteilen
folgender Elemente:

a) Zielorientierte Umsatzgespra-
che - also einer anderen Art
Kommunikation mit Threm
Kunden

b) Zielorientierte Umsatzakti-
vitdten - also einer anderen
Art der vertrieblichen An-
sprache

EXPERTENTIPP FUR DEN VERTRIEB

¢) Zielorientierte Kundenbetreu-
ung - also einer anderen Art
der Betreuung

Vorab ist zu sagen: Die aktuelle
Kombination der o.g. Inhalte
fiihrt in diesen Praxen zu dem
Umsatz, den Sie aktuell reali-
sieren. Mochten Sie einen ande-
ren, in diesem Fall einen hohe-
ren Umsatz realisieren, beno-
tigen Sie ein anderes Setting.

Auftakt jeder Umsatzausbau-
mafnahme ist ein Gesprich
mit ihren Praxen. Kldren Sie im
personlichen Gespriach, welche
Griinde es fiir die sporadische
Zusammenarbeit gibt, und fra-
gen Sie konkret nach ihren
Moglichkeiten fiir mehr Um-
satz. Machen Sie kommunikativ
deutlich, dass es ihr Ziel ist, mit
dieser Praxis in der Zukunft
mehr Umsatz zu realisieren.
Unddies ,trotz“aller einschréan-
kenden Faktoren. Planen Sie im
Anschluss regelméafig wieder-
kehrende Gespriache mit diesen
Praxen. So konnen Sie zusam-
men mit Threm Kunden tberprii-
fen, ob die eingeleiteten MaB-
nahmen die gewiinschten Ef-
fekte zeigen oder ob noch nach-
justiert werden muss. Vor allem
aber zeigen Sie Ihren Kunden
auf, dass Sie sich engagieren.

Auf Basis der Moglichkeiten aus
dem ersten Gesprich leiten Sie
den individuellen Vertriebsakti-
vitdtenplan fiir jede Praxis ab.
Welche Inhalte aus Threm Un-
ternehmen wollen Sie wann vor-

stellen, welche Aktivitédten (z.B.
Einladung zum Essen, gemein-
same Fortbildung usw.) wollen
Sie wann durchfiihren, welche
Unterstiitzung bekommt diese
Praxis zu welchem Zeitpunkt?
Ziel dieses Plans ist es, Ihren
Praxen zu verdeutlichen, dass
Sie gerne die verabredete ,Ex-
trameile“ an Engagement auf-
bringen, wenn Sie dafiir inten-
siver mit diesen ins Geschaft
kommen.

Zu guter Letzt ist es Teil eines
solchen Konzeptes, dass der
Gedanke einer ,anderen“ Art
der Kundenbetreuung Eingang
in allen Bereichen Ihres Unter-
nehmens findet. Nur wenn Sie
und Thr komplettes Team diesen
Gedanken gemeinsam verfolgen,
gibt es dauerhaft die Chance,
anders als die anderen zu sein,
diese Einzigartigkeit Ihren
Kunden bewusst zu machen
und dies auch in Umsatz

honoriert zu bekommen. In die-
sem Bereich geht es um ein in-
tensives Miteinander, ein Den-
ken fiireinander im Sinne des
Kunden, getragen von der
Frage: Was kann ich ganz per-
sonlich an meinem Arbeitsplatz
tun, um diesen Kunden heute zu
begeistern?

Begehen Sie dabei nicht den
Fehler, den viele Ihrer Kollegen
machen, dass Sie sich

uber die MafBen en-
gagieren, bevor
Sie Threm Kun-
den Kklar ge-
macht haben,
wozu Sie dies
tun.
Umsatzausbau
mit Bestands-
kundenist

eine individuelle Inszenierung
von MaBnahmen fiir jede Pra-
xis. Gut geplant und professio-
nell sowohl inhaltlich als auch
kommunikativ umgesetzt, kann
sich daraus relativ schnell Er-
folg ergeben.

Gerne unterstiitzen wir Sie mit
unserer Erfahrung und unserem
Herzblut bei dieser Aufgabe.
Rufen Sie uns an oder schreiben
uns unter ch@claudiahuhn.de

Claudia Huhn

Beratung Coaching Training
Hohe Stralle 28b

57234 Wilnsdorf

Tel.: 02739891080

Fax: 02739891081
ch@claudiahuhn.de
www.claudiahuhn.de




AT

[HR DIREKTER WEG
ZUR LIQUIDITAT

Wir halten
[hre Liquiditat
im Fluss.

WIE SIE SICHERSTELLEN, DASS IHR
GELDFLUSS NICHT VERSIEGT.

Profitieren Sie von den vielfaltigen Vorteilen, die Ihnen LVG-Facto-

ring bietet, und erhalten Sie dank Vorfinanzierung lhre Zahlungs-

fahigkeit: Realisieren Sie geplante Investitionen, nutzen Sie Skonti
P - und andere Einkaufsvorteile, raumen Sie lhren Abnehmern groB-
}ﬂﬁ zugigere Zahlungsziele ein, befreien Sie sich von der Abhangigkeit
von lhrer Hausbank und bauen Sie eventuelle Verbindlichkeiten

leichter ab.

| ' Vertrauen Sie den Erfindern des Dental-Factorings. Uber 30 Jahre
erfolgreiche Finanzdienstleistung sorgen fur Kompetenz-Vorsprung.
Und fur mehr als 30.000 zufriedene Zahnarzte.

L.V.G. Labor-Verrechnungs-Gesellschaft mbH
Hauptstr. 20 / 70563 Stuttgart

; T 071166 67 10 / F 0711 6177 62

: kontakt@Ivg.de / www.lvg.de
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Fiihrungswechsel in der Geschéfts-
leitung der Ivoclar Vivadent-
Gruppe: Diego Gabathuler, Head
of Sales EMEA & Latin America,
wird per 1. Juli 2019 die Lei-
tung des Dentalunternehmens
mit Sitz in Schaan (Fiirstentum
Liechtenstein) tibernehmen. Der
Marketing- und Verkaufsexperte
aus der Ostschweiz war bereits
in verschiedenen Funktionen
fiir Ivoclar Vivadent tétig. Sein
berufliches Portfolio rundete er
mit diversen Fiihrungs- und
Managementpositionen bei
Logitech, Activision und Elec-
tronic Arts in Europa und in den
USA ab.

Bereits im Juni 2018 wurde der
langjdhrige CEO Robert Ganley
in den Verwaltungsrat der Ivoclar
Vivadent AG berufen. Der US-
Amerikaner hat die Entwicklung
des Familienunternehmens zu
einem fiihrenden Player in der

ANZEIGE

Neue Fiihrungsspitze

Diego Gabathuler wird nach Robert Ganley neuer CEO der Ivoclar Vivadent AG.

Dentalbranche mafBgeblich mit-
gepréagt. Ebenfalls seit Juni 2018
ist Christina Zeller Mitglied
des Verwaltungsrates. Christina
Zeller ist verantwortlich fir
Corporate Social Responsibility
bei Ivoclar Vivadent und vertritt
im Verwaltungsrat die Interes-
sen der Unternehmerfamilie.

Eine weitere Verdnderung im Un-
ternehmen ist per Juni 2019 ange-
kiindigt: Nach 13 Jahren als CEO
und 29 Jahren als Verwaltungsrats-
prasident wird sich Christoph
Zeller als Prasident des Auf-
sichtsgremiums zuriickziehen
und die Geschicke der Ivoclar
Vivadent-Gruppe als Unterneh-
mer und Mitglied des Verwal-
tungsrates aus einer neuen Per-
spektive begleiten. , In unserem
Unternehmen gibt es viele talen-
tierte Mitarbeiter. Ich mochte
ihnen die Chance geben, frische
Impulse zu setzen und die Erfolgs-
geschichte von Ivoclar Vivadent

ZAHNTECHNISCHE
FORTBILDUNG MIT KONZEPT

Curriculum ,,Zahntechnische Implantatprothetik - DGZI“

Die besondere Qualifizierung
fir Mitarbeiter zahntechnischer
Labore, welche sich auf die
Implantatprothetik spezialisiert
haben.

- 4 \Wochenenden (jeweils Fr./Sa.)

- flr Zahntechniker
(Zahnérzte & Zahntechniker im Team maoglich)

- Kursgebthr: 1.999€*

=P

Abb. 1: Helmut Schuster wird im Juni 2019 das Présidium des Verwaltungsrates der Ivoclar Vivadent AG tibernehmen. Abhb. 2: Diego Gabathuler
(links) wird neuer CEO der Ivoclar Vivadent AG. Sein Vorganger Robert Ganley wechselt in den Verwaltungsrat des Dentalunternehmens.

fortzufiihren®, begriindet Christoph
Zeller diesen Schritt. Nachfolger
von Christoph Zeller wird Helmut
Schuster, der seit Januar 2015
dem Verwaltungsrat der Ivoclar

DG 7]

Deutsche Gesellschaft for
Zahnarztliche Implantologie e.V.

GZl

Fortbildungsprogramm
flr Zahntechniker

Vivadent AG angehort. Der aus-
gebildete Betriebs6konom mit
Osterreichischer und britischer
Staatsbiirgerschaft bringt inter-
nationale Erfahrung aus ver-
schiedenen Bereichen mit, unter
anderem als Fiihrungskraft in
der Energiebranche. &

Adresse

IvoclarVivadentAG
Bendererstr. 2

9494 Schaan, Liechtenstein
Tel.: +423 2353535
Fax:+423 2353360
info@ivoclarvivadent.com
www.ivoclarvivadent.com

Woher kommt mein Gold?

ESG bietet ausschliellich Anlagebarren aus
Recyclingproduktion an.

Gold in Form von Schmuck oder
als Anlage steht immer wieder in
der offentlichen Kritik. ,Denn
teilweise stammt die Ware aus
Krisenregionen oder daran an-
grenzenden Lindern. Und oft-
mals werden beim Abbau weder
Menschenrechte beachtet noch
Sicherheitsvorschriften einge-
halten“, weil Dominik Loch-
mann, Geschéiftsfihrer ESG
Edelmetall-Service GmbH & Co.
KG. ,Im Gegensatz zur Elektro-
industrie, wo es schon seit Lan-
gerem strenge Vorschriften fiir
Lieferanten gibt und aus-
schlieBlich sogenanntes kon-
fliktfreies Edelmetall fiir die
Weiterverarbeitung infrage
kommt, stehen fiir Anlagepro-
dukte noch keine festgesetzten
Richtlinien bereit.“ Seit 2008
gibt es jedoch mit der cfsi (con-

zusammen®, betont Edelmetall-
experte Dominik Lochmann.
,Fir alle Barren, die das ESG-
Logo oder jenes von Heimerle &
Meule tragen, kénnen wir die
Herstellungskette daher sauber
nachweisen. Denn wir verwen-
den dafiir ausschlieBlich und
selbstverpflichtend Recycling-
gold, das aus dem Einschmel-
zen von altem Schmuck, Zahn-
gold und zerkratzten Miinzen
oder Barren sowie aus der Auf-
arbeitung von Elektroschrott
entsteht.“ Kaufen Kunden sol-
che Goldanlagen, kénnen sie
sicher sein, dass diese nicht aus
dem Import von Minengold stam-
men. Es handelt sich also um
Recyclinggold, das konfliktfrei
aufgearbeitet wurde.

Adresse

flict-free sourcing initiative)
eine Initiative, die auf Grund-

der Deutschen Gesellschaft fiir
Zahnarztliche Implantologie e. V.

* Fur DGZI-Mitglieder (kann bei Buchung des Kurses
beantragt werden) und mindestens zwei Jahre

ESG Edelmetall-Service

dauernde Mitgliedschaft in der DGZI. Fur Nicht- lage streng tiberwachter Krite- GmbH & Co.KG
mitglieder 2.500 Euro Kursgebuhr. - . . . .
? - Curriculum Implant= QIS rien Hersteller als konfliktfreie  Gewerbering29b
Tatigkeitsschwerpunkt Zahntechnische Implantatprothetik Goldaufarbeiter auszeichnet. 76287 Rheinstetten

Spezialist fiir zahntechnische Implantatprothetik

Tel.: 07242 95351-58
Fax: 07242 95351-29
shop@edelmetall-handel.de
www.edelmetall-handel.de

Konfliktfreie Aufarbeitung von
Recyclinggold

Beim Kauf von Barren, Miinzen
oder CombiBars informieren
sich Verbraucher zunehmend
iiber die Herkunft des verwende-
ten Goldes. Problem: Nicht bei
allen Waren lédsst sich die Liefer-
kette bis zum Ursprung zuriick-
verfolgen. ,Um Kéaufern zumin-
dest die Herstellung ihres Goldes
moglichst transparent darzu-
stellen, arbeiten wir bei-
spielsweise mit dem cfsi-
zertifizierten Barrenprodu-
zenten Heimerle & Meule

Zahnérzte &
Zahntechniker
im Team
mAglich

Das aktuelle Fortbildungsprogramm mit
allen Details zum Curriculum anfordern
oder unter www.DGZI.de anschauen.

Alle Informationen im aktuellen Fortbildungsprogramm der DGZI und unter www.DGZI.de
D G 7 I Deutsche Gesellschaft fir Zahnarztliche Implantologie e.V.
4 — Geschaftsstelle: PaulusstraBe 1, 40237 Dusseldorf
Tel.: 0211 16970-77 | Fax: 0211 16970-66 | sekretariat@dgzi-info.de | www.dgzi.de

Deutsche Gesellschaft for
Zahnarztliche Implantologie e.V.




