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Kolumne
Digitaler Vertrieb fur Dentallabore

Thorsten Huhn
handlungsschérfer

Nahtlose (Einkaufs-)
erlebnisse schaffen

Es kommt immer noch vor, dass Marketingflyer mit der
Post versendet und als Kontaktmdglichkeit z. B. eine Tele-
fonnummer oder eine E-Mail-Adresse hinterlegt wird. Ist
die Botschaft ansprechend genug, greift der Angeschrie-
bene zum Telefon und ruft den Versender an. Bestenfalls,
um die im Flyer beworbene Leistung gleich einzukaufen.
Realitat? Eher nicht. Wenn der Angeschriebene die ange-
priesene Leistung tiberhaupt wahrnimmt und interessiert
ist,dann wird er den Versender ,googeln® und sich {iber die
Leistung, vielleicht sogar bei der Konkurrenz, informieren.
Schlimmstenfalls findet er ein besseres Angebot und der
Flyer wandert in den Papierkorb. Einkaufserlebnis erledigt.
Kein Geschaft fiir den Versender.

Von analogen zu digitalen
Touchpoints

Grundsatzlich ist die Versendung
von Postkarten, Flyern, Briefen oder
ahnlichen Printmedien flr ein Den-
tallabor eine gute Mdoglichkeit, um
Uberhaupt mit einem potenziellen
Kunden in Kontakt zu treten. Klar,
die Botschaft muss stimmen, der
Text Begierde wecken und die Bil-
der aussagekréftig sein. Die Spreu
vom Weizen trennt sich dann, wenn
die Aussendung eine klare Hand-
lungsempfehlung beinhaltet. Das
ist auch eine Telefonnummer, aber
eben zu frih im Verkaufsprozess.
Besser ist die Nennung einer Web-
site mit mehr Nutzerinformatio-
nen, um dem Leser der analogen
Unterlage gleich ein zielgerichtetes
digitales Angebot zu machen und
eine Googleabfrage zu umschif-
fen. Verpackt in einen QR-Code ist
der Weg zur Labor-Landingpage
leicht zu gehen. Die erste Hirde
ist somit genommen.

Landingpage

Eine Landingpage ist eine Web-
site, die sich auf das Wesentliche
konzentriert. Im Gegensatz zu
einer ,normalen” Website gibt es
z.B. keine ablenkende Navigation,
sodass sich der Leser gleich auf
den Inhalt konzentrieren kann. Der
Inhalt selbst erganzt die Printkam-
pagne und stellt den Nutzen fur
den Leser in den Vordergrund.
Jedes Inhaltselement wird mit
einem ,Call-to-Action"-Button ab-
geschlossen, der z.B. zum Senden
einer (vorgefertigten) Nachricht
oder auch schon zum Anruf auffor-
dert. Die Hirde des Anrufs st in die-
sem Fall nur einen Mausklick ent-
fernt, also leicht zu berwinden.
Sollte der Touchpoint Telefon
immer noch verfriiht sein, sind
wertige, zum Thema passende
Informationen zum Download als

Zwischenschritt ein wirksames
Bindemittel. Beispielsweise wére
hier ein Leitfaden zu finden, der
dem Praxisteam im Zusammen-
spiel mit dem Dentallabor hilft,
passgenaue Leistungen zu produ-
zieren. Eine entsprechend ausge-
stattete Landingpage leistet als
verlangerter digitaler Arm einen
wichtigen Beitrag zum nahtlosen
Einkaufserlebnis.

Von digitalen zu Human
Touchpoints

Am Ende des Erzeugens von Auf-
merksamkeit und des Weckens
von Interesse Uber Postkarte und
Landingpage steht der Mensch.
Sollte der Kaufwunsch nun gestillt
werden dirfen, steht der fachkun-
dige Zahntechniker am Ende des
Verkaufsprozesses und macht
das Einkauferlebnis ,rund".

Wenn das Telefon also klingelt
oder eine Nachricht mit dem
Wunsch nach einem Telefonat im
Posteingang liegt, dann ist mehr
als die Halfte der vertrieblichen
Arbeit gemacht. Jetzt liegt es am
Geschick des Verkaufers, den
,Sack zuzumachen”.
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Thorsten Huhn -
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,Connecting the best”

Dental Direkt tibernimmt DOCERAM Medical Ceramics.

Als einer der fiihrenden europa-
ischen Hersteller von dentalem Zir-
konoxid und Komplettanbieter fir
den digitalen Workflow untermau-
ert die Dental Direkt GmbH durch
die Ubernahme des erfahrenen
Spezialisten fir hochéasthetische
Zirkonoxid-Produkte DOCERAM
Medical Ceramics GmbH (kurz:
DMC) ihre Wachstumsambitionen.
Ziel ist, sich als weltweit fiihrendes
Dentalunternehmen mit einer sehr
hohen Wettbewerbsfahigkeit und
Innovationskraft zu etablieren. Be-
gleitet wurde die Ubernahme durch
die HANNOVER Finanz, die als Ei-

genkapitalpartner fir mittelstandi-
sche Unternehmen im deutsch-
sprachigen Raum als Anteilseigner
hinter beiden Unternehmen steht.
Alle Verantwortlichen sind sich
einig, dass durch die Ubernahme
Synergiepotenziale entfesselt wer-
den, die nicht nur dem angestreb-
ten Wachstumsziel dienen, son-
dern auch zu deutlichen Kunden-
vorteilen fiihren. Mit dem Zirkon-
oxid-Typen Multilayer Nacera®
Pearl Natural etwa schlielt die
DMC eine noch vorhandene Liicke
im Dental Direkt-Produktportfolio.
Marcel Briiggert (CEO Dental Direkt

Connecting

GmbH): ,Mit unseren Produkten,
Materialien, dentalen Technolo-
gien und Dienstleistungen haben
wir in den letzten Jahren konstant
fir ein dynamisches Wachstum
gesorgt. Mit der Ubernahme (...) for-
dern wir weiteres Wachstum und
verschaffen unseren Handlern,
Laboren und Praxislaboren einen
grolRen Mehrwert innerhalb der
Wertschopfungskette — und das
ganz zum Wohl des Patienten. Wir
freuen uns jedenfalls und sind be-
reit fir die Zukunft.”

Quelle: Dental Direkt GmbH
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Gemeinsam in die Zukunft

Erfolgreiches Debiit des BVD-Branchentreffs in Potsdam.

Am 9. und 10. Mai fand der 1. BVD-
Branchentreff in Potsdam statt. Das
Motto der Veranstaltung 2022 war
,Gemeinsam in die Zukunft". Zum
ersten Mal waren auch Vertreter von
Fachhandelsunternehmen dabei,
die nicht Mitglied im Bundesverband
Dentalhandel sind. Besonders zahl-
reich war zudem auch die Industrie
vertreten. Die Teilnehmer nahmen
das neue Veranstaltungsformat
sehr gut an und waren begeistert.
In seiner Keynote zum Thema ,Digi-
talisierung der Zahnmedizin aus
Sicht der Zahnarzteschaft” forderte
der Prasident der Bundeszahnérzte-
kammer (BZAK), Prof. Dr. Christoph
Benz, dazu auf, Beharrungskrafte
abzubauen. Die Notwendigkeiten
der Behandlung und die Bedirfnisse
der Patientenschaft dnderten sich.
Deshalb, so Benz,
miissen Zahnérzte-
schaft und Dental-
handel umdenken

Infos zum Verband

und auch Trends scouten. Man
durfe der Entwicklung nicht hinter-
herlaufen. Das gelte gerade auch fir
den Einsatz digitaler Gerate. In der
Podiumsdiskussion ,Digitale Zahn-
medizin im Zusammenspiel von
Behandler, Industrie und Fachhand-
ler" waren sich die Diskutanten
einig, dass es beim Ausbau der Digi-
talisierung nur gemeinsam voran-
gehe. Prof. Dr. Florian Beuer, Charité
Berlin, beschrieb den Handel als
Mittler, auch fur die neuen Techno-
logien. Stefan Heine, Vice President
Central Europa und Sprecher der
Geschaftsflihrung Henry Schein
Dental Deutschland sowie BVD-
Vizeprasident, bestatigte dies: ,Die
Kernaufgabe, die dem Handel zu-
fallt, ist es, die Digitalisierungs-
schritte bei den Kunden zu be-
schleunigen. BVD-Préasident Lutz
Miiller Gibernahm die Moderation
und gab spater seine Verabschie-
dung bekannt. Zur BegriiBung am

zweiten Tag erklarte Jochen Linne-
weh, geschaftsfihrender Gesell-
schafter von dental bauer, dass er
sehr froh sei, wieder zurtick im BVD
zu sein. Dadie Teilnehmer durchweg
sehr positives Feedback gaben, wird
der 2. Branchentreff Ende April 2023
in Stuttgart stattfinden.

Quelle:BVD

Wir sind hier
noch lange
nicht fertig!

Online geht's weiter im Text.
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Univ.-Prof. Dr. Florian Beuer MME, Prof. Dr. Christoph Benz, Martin Diirrstein, Stefan
Heine, Jochen Linneweh, Volker Vellguth, Lutz Mdiller (v.1.n.r.).
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