
Herr Hoof, Acteon Germany ist seit 
25 Jahren erfolgreich auf dem deut-
schen Dentalmarkt etabliert. Ein ent-
scheidender Faktor für Erfolg sind Ser-
vice und persönliche Kundennähe. Wie
wird dies bei Acteon umgesetzt bzw. 
gewährleistet?
Hoof: Wir sind in allen Praxisbelangen
seit jeher nah am Zahnarzt und seinem
Team dran und werden in Zukunft sogar
noch näher dran sein, aber auch dran

sein müssen, wenn wir uns dem Wett -
bewerb stellen wollen. Aus diesem
Grund haben wir Anfang des Jahres 
eine neue Vertriebsstruktur eingeführt,
sechs neue Mitarbeiter eingestellt und
die Gebiete neu organisiert. Unser Ziel
lautet: eine individualisierte Betreu-
ung des Fachhandels und gleichzeitig
eine verbesserte Dienstleistung für den
Zahnarzt.

Herr Hand, Sie sind seit sechs Jahren
Vertriebsleiter bei Acteon Germany. 
Erläutern Sie uns die neue Vertriebs-
struktur bitte etwas genauer.
Hand: Deutschland war ursprünglich in
fünf Gebiete mit einem regionalen Ver-
kaufsleiter aufgeteilt, der von der Re-
klamation über die Neueinweisung bis
hin zur Fachhandelsbetreuung alles ge-
macht hat. Dazu gab es fünf Gebiets-
verkaufsleiter. Vor fünf Jahren war das
noch eine gute Konstellation, heute ist
sie mit unserem umfangreichen Pro-
duktsortiment jedoch nicht mehr aus-
reichend.
Jetzt haben wir vier Gebiete in Deutsch-
land mit jeweils einem Gebietsver-
kaufsleiter und einer Verkaufsrepräsen-
tantin. Die Verkaufsleiter konzentrieren
sich vor allem auf den Fachhandel und
unterstützen ihn bei Aktionen und
Schulungen. Die Repräsentantinnen
sind in den einzelnen Gebieten direkte
Ansprechpartner für die Zahnärzte. Sie
führen Schulungen und Einweisungen
vor Ort durch, helfen bei Reklamationen
und stellen die Produkte vor – dadurch
schaffen sie auch für den Fachhandel
eine bessere Basis.
Zusätzlich gibt es zwei neue Produkt-
manager, die zum einen die Verkaufslei-
ter und den Fachhandel bei produktspe-
zifischen Problemen unterstützen und
zum anderen einen besseren Support an
den Zahnarzt und an die Repräsentan-
ten geben sollen. Sie stehen zudem in
engem Kontakt zu Hochschulen und

Meinungsbildnern und stellen damit
das Bindeglied zwischen Vertrieb, Ver-
kauf und Marketing dar. Diese Positio-
nierung hatten wir vorher nicht.
Hoof: Wir werden den Vertrieb in naher
Zukunft auch noch weiter ausbauen.
Die Gebietsverkaufsleiter sollen ab Ja-
nuar 2011 von einer zweiten Repräsen-
tantin mit dem Produktschwerpunkt
Materialien unterstützt werden. 
Heutzutage muss man, um wettbe-
werbsfähig zu bleiben, zwei Strategien
fahren: den Fachhandel unterstützen
und die Zahnärzte direkt im Praxisalltag
begleiten. Bei der Vielzahl der Produkte,
mit denen die Händler agieren, können
sie die inhaltliche Tiefe spezieller Pro-
dukte nicht mehr umfassend vermit-
teln. Wenn vom Kunden präzisere Infor-
mationen verlangt werden, sind wir mit
unserem neuen Außenteam nun gut 
gerüstet. Wenn es um spezielle Bereiche
in der Zahnmedizin geht, braucht man
eben Spezialisten – wie beispielsweise
in der Oralchirurgie und der Implanto-
logie.

Wie profitieren bestehende Acteon-
Kunden und künftige Anwender von 
der neuen Struktur?
Hand: Sie werden künftig schneller, zu-
verlässiger und umfangreicher bedient
werden. Aufgrund unseres breiten Pro-
duktportfolios waren wir in der Ver -
gangenheit nicht immer in der Lage,
Produktanfragen, Einweisungen oder
Reklamationen schnell genug zu erle-
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„Die Industrie wird derzeit 
zu stark gefordert“

| Marion Güntzel

Seit Beginn dieses Jahres weht ein neuer Wind in der Vertriebsabteilung bei Acteon Germany:
Das Team um Vertriebsleiter Timo Hand wurde vergrößert, die Gebiete umorganisiert und eine
komplett neue Struktur eingeführt. Der Grund: Mehr Produkte erfordern ein Mehr an Wissen und
Manpower, und immer speziellere Technologien brauchen Spezialisten. Wie diese stärkere Prä-
senz am Markt in der Praxis aussieht, haben uns Hoof und Hand im Interview erzählt.

Hans-J. Hoof, Geschäftsführer der Acteon Germany GmbH, Timo Hand,
Prokurist und Vertriebsleiter Deutschland.
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digen. Im Zuge der neuen Struktur wer-
den wir unsere gesamten Vertriebspro-
zesse optimieren, und zwar über die
Einführung eines CRM-Systems. Ein
Beispiel: Ein Zahnarzt, der mit einem
Acteon-Gerät arbeitet und es zur Repa-
ratur bei uns hat, kann ab sofort genau
darüber informiert werden, wo sich sein
Gerät gerade befindet. Wir werden auch
unsere Technikabteilung neu organi-
sieren und den Internetsupport über
unsere Homepage ausbauen. So bieten
wir unseren Kunden demnächst ein so-
genanntes E-Ticket an, mit dem sie zeit -
unabhängig den Stand der Reparatur
verfolgen können – vergleichbar dem
Rückverfolgungsservice von Paketdiens -
ten.
Für unsere Kunden bedeutet das also: 
direkter Kontakt, schnellere, rückver-
folgbare Reparaturen, kompetentere
und persönlichere Beratung und präzi-
sere Informationen.

Und welche Vorteile ergeben sich für
den Fachhandel?
Hand: Eine gute Kooperation zwischen
Industrie und Fachhandel zeichnet sich
zunächst immer über eine gute Bezie-
hung zum Industrievertreter aus. Wir
verstehen uns grundsätzlich als Dienst-
leister für den Fachhandel – und da ist
es heute nicht genug, alle drei Wochen
mal einen Demonstrationstermin wahr-
zunehmen oder einen Schulungstermin
in sechs Wochen durchzuführen. Es
muss vielmehr schnell und flexibel zu-
gehen – und mit unserer neuen Struktur
und Mannschaft sind wir dafür bestens
ausgerüstet. Daher mein Appell an den
Fachhandel: Fordern Sie uns heraus!

Wie wichtig sind für Sie in diesem Zu-
sammenhang die regionalen Fachden-
tal-Messen?
Hoof: Sehr wichtig. Gerade für Acteon
Germany haben sich die Fachdentals als
Verkaufsmessen etabliert. Wir treffen
dort unsere Stammkunden und bespre-
chen uns mit unseren Fachhandelspart-
nern. Der Vorteil unseres Produktport-
folios ist, dass wir dort auch Geräte vor-
stellen, die in einem Preissegment von
2.000 bis 4.000 Euro liegen. So haben
wir auf den Fachdentals auch Laufpu-
blikum, das direkt auf der Messe eine
Kaufentscheidung trifft. Bei einem teu-
ren Behandlungsstuhl oder Röntgenge-

rät wird solch eine Entscheidung eher
nicht kurzfristig erfolgen. Für uns sind
die Regionalmessen daher ein gutes
Tool, um in Kontakt mit den Zahnärzten
zu treten, aber auch um Verkaufsab-
schlüsse zu tätigen. Selbst die BERLIN-
DENTALE, die dieses Jahr nicht statt -
findet, war für uns bislang immer sehr
erfolgreich.

Apropos BERLINDENTALE. Über die Re -
gionalmessen wird derzeit viel disku-
tiert … 
Hand: Ja, das ist auch für Acteon ein ak-
tuelles Thema. Auf der einen Seite gibt
es bundesweit Fachdentals und auf der
anderen Seite organisiert der Fachhan-
del zusätzlich noch eigene Veranstal-
tungen in den jeweiligen Niederlassun-
gen. Und die Industrie soll möglichst
immer und überall vertreten sein … Wir
wünschen uns vor allem eine Über -
arbeitung des derzeitigen Fachdental-
konzeptes. Man sollte sich zum Beispiel
fragen, ob auf solch einer Messe immer
Industrie- und Depot-Stände, auf de-
nen meist noch eine Bewirtung angebo-
ten wird, aufgebaut sein sollten. Inter-
essanter wäre es, den Messebesuchern
noch mehr wissenschaftlichen Support
zu bieten – beispielsweise in Form von
Vorträgen und praktischen Kursen. Tie-
fergehende und praxisgerechte Inhalte
werden bislang noch zu wenig ver-
mittelt. Da bietet das Internet dem 
Anwender manchmal mehr Unterstüt-
zung.
Hoof: Das sehe ich genauso. Die Indus-
trie würde sich freuen, wenn der Fach-
handel auf seine Hausmessen weitge-
hend verzichten würde – bis auf die
wirklich erfolgreichen Veranstaltun-
gen. Die Industrie wird derzeit zu stark
gefordert. Solange der Fachhandel hier
keine klare Linie fährt, solange werden
wir um ein rationales Maß bei den Fach-
dentals bemüht sein und vielleicht auch
mal auf eine Messe verzichten.

Auf welchen Veranstaltungen kann sich
der Zahnarzt in den nächsten Monaten
sonst noch über Acteon-Produkte infor-
mieren?
Hand: Ein Highlight ist dieses Jahr 
sicherlich unsere Beteiligung an der
bundesweiten Roadshow „Bone Ma-
nagement“. Wir kooperieren zum Thema
Implantologie mit mehreren Industrie-

partnern. Das läuft sehr gut, weil es eine
Mischung aus Event und Fortbildung ist
und in Porsche-Zentren stattfindet.
Auch dabei kommt dem Zahnarzt unser
neues Vertriebskonzept zugute: Der Be-
reich der Implantologie ist sehr speziell
und beratungsintensiv; hier können wir
den Fachhandel nun mit unseren neuen
Mitarbeitern kompetent unterstützen.

Herr Hand, wo liegen für Sie die größten
Herausforderungen? Sind Sie als Ver-
kaufsleiter noch Verkäufer bzw. drau-
ßen beim Kunden?
Hand: Ja, selbstverständlich. Ich habe
das Glück in einem Unternehmen zu ar-
beiten, wo ich mir auch immer die Zeit
nehmen kann, „vor Ort“ zu sein und mit
unseren Anwendern zu sprechen. Ich
bin jeden Tag noch Verkäufer; ohne 
dieses Verkäuferdasein könnte ich mei-
nen Job auch gar nicht machen. Ich bin
nun seit 18 Jahren bei Acteon und seit
sechs Jahren in der Vertriebsleitung, aber
ich bin immer noch an der Basis aktiv,
denn ohne Basisarbeit gibt es für mich
keine neuen Ideen und keinen Erfolg.

Und zum Schluss noch ein Blick auf die
nächsten Monate und die nächste IDS:
Was wird es Neues geben, Herr Hoof?
Hoof: Zur IDS präsentieren wir u. a. zwei
ganz neue Produkte, die sicherlich wie-
der Trends setzen werden. Das erste
Highlight wird ein digitaler Volumen -
tomograf sein, den wir auch schon auf 
den Fachdentals im 2. Halbjahr zeigen
werden, und über den ich jetzt noch
nichts Konkretes sagen möchte – außer:
Das wird eine Supersache. Januar 2011
wird das zweite Highlight im Prophyla-
xebereich sein. Und wir werden zu-
dem auch noch neue Produkte im Ma-
terial- und im piezochirurgischen Be-
reich zeigen, aber da müssen sich die
Zahnärzte noch bis zur IDS gedulden.
Zusammengefasst heißt das: Acteon
schläft nicht. 

Meine Herren, vielen Dank für dieses
Gespräch.
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kontakt . 
Acteon Germany GmbH
Industriestraße 9, 40822 Mettmann
Kostenlose Hotline: 0800/7 28 35 32
www.de.acteongroup.com

Weitere Informationen zu diesem

Unternehmen befinden sich auf

www.zwp-online.info


