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Erfolgstaktor Kommunikation
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So signalisiert zum Beispiel
einnachvorne geneigter Kor-
per die Bereitschaft etwas zu
tun und ein nach hinten ge-
lehnter Korper Zuriickhal-
tung oder Abneigung.

Der Stirkere vertraut und
nutzt den biologischen Rii-
ckenwind

,Vertrauen ist die Bedingung
und das Wagniskapital zum
Erfolg”, so Prof. Dr. Gertrud
Hohler, Beraterin von Wirt-
schaft und Politik und Fair-
ness-Ehrenpreistréagerin, Ber-
lin.

,Der Chef geht vor, die Mitar-
beiter im Vertrauen mit.“ Doch
laut Prof. Hohler sieht die Rea-
litdt in Deutschland anders
aus. 73 Prozent der Menschen
glauben, dass sie ihrer Firma
egalsind. Die Fithrung in deut-
schen Unternehmen hat sich
lange nicht um das Vertrauen
der Mitarbeiter gekiimmert.
Doch fiir die charismatische
wFrau des Jahres 1996“ steht
fest: Menschen, die vertrauen,
besitzen ein gutes Zeitma-
nagement, spinnen weniger

Intrigen und erwirtschaften
bessere Ergebnisse. Im Ver-
trauensteam kiimmert sich je-
der um seine Aufgabe, das
stellt einen gesunden Wettbe-
werb her. Ihr Rat an die Fiih-
rungskréfte: auf die eigenen
Stiarken und die der Mitarbei-
ter setzen, das gibt Selbstver-
trauen und spornt zu Leis-
tungsspitzen an.

Wie man seine Leistungs-
grenze stetig nach oben ver-
schiebt, zuneuer Lebensener-
gie gelangt und dabeischwebt
wie ein Adler, predigte Dr. Ul-
rich Strunz, Fitnesspapst aus
Niirnberg. Sein Geheimnis:
joggen nach der La® Methode
im Sauerstoffiiberschuss mit
dem richtigen Puls. Dieser ist
allerdings individuell unter-
schiedlich und zusétzlich von
der jeweiligen Tagesform ab-
héngig.Schafftmanes,diesen
Puls exakt zu treffen, er6ffnet
man sich damit ein korperei-
genes Kokainkéstchen hinter
dem Sonnengeflecht und ist
gliicklich.

Die Marke und der Korper als
Botschaft

Obwohl ihr das Medium

Wie wird die Zukunft sich wohl gestalten? Moderator Hans-Uwe L. Kohler versucht, dieser Frage zusam-
men mit Schauspielerin Miriam Defurth auf den Grund zu gehen.

Stimme abhanden gekom-
men war, vermittelte Dr. He-
lene Karmasin, Karmasin
Marktforschung, Wien, fast
fliissternd jedoch eindrucks-
voll den Wert einer Marke.
Der Faktor Leistung von Pro-
dukten und Dienstleistun-
gen allein reicht heute ldngst
nicht mehr aus. Vielmehr
riicken die mit und durch das
Produkt iibermittelten Bot-
schaften immer mehr in den
Vordergrund. Deshalb ist es
gerade im Dentalsektor
wichtig, zu hinterfragen,
welche Motive, Wertfelder,
Bediirfnisse und Wiinsche
im Bereich des Mundes und
der Zahne eine Rolle spielen.
,Wenn wir verkaufen wol-
len, miissen wir einen Men-
schen dazu bringen, etwas
zu wollen, was er vorher
nicht wollte.“ Diese zu-
ndchst banale Botschaft
filllte Horst Riickle, Unter-
nehmensberater aus Béblin-
gen,inseinemVortrag ,Kom-
munikation im Verkauf® mit
Leben. Er rit, auf Kaufsig-
nale richtig einzugehen und
umgehend weitere Informa-
tionen zum Produkt zu lie-

fern. Fir ihn ist nicht die
Kundenbindung, sondern
die Beziehung entschei-
dend.Allerdings gehorteszu
denHausaufgaben einesVer-
kaufers vor einer Kundenbe-
ziehung eine Bonitétskla-
rung vorzunehmen.

Einen Ausblick auf den
zukiinftigen Gesundheits-
markt gab Kommunika-
tionswissenschaftlerin Co-
rinna Miithlhausen aus Miin-
chen. Der Kérper wird zum
Partner beim Erreichen der
personlichen Ziele.

Dazu muss er gesund erhal-
tenwerden. Gleich einerIch-
AG befindet sich der Patient
der Zukunft in einem Netz-
werk, iibernimmt dieVerant-
wortung fiir sich selbst und
muss sich gut vermarkten.
Dabei erhilt er Hilfe, zum
Beispiel aus der Lebens-
mittelbranche mit bio-func-
tional food, von der Kosme-
tikindustrie mit der ,Barbie-
Pille“, die schlank und schon
macht, oder der Beklei-
dungsindustrie, die intelli-
gente Kleidung anbietet. Be-
treuungsagenturen in den
USA {iiberwachen bereits

Dass wir alle nicht nur mittels Stimme, sondern vor allem auch mit dem ganzen Korper kommunizieren, de-
monstrierte Prof. Samy Molcho.
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Erstmals ging den Hauptvortrdgen ein Pre-Kongress im Maritim Hotel voraus.

heute potenziell gefahrdete
Patienten mit GPS Herz-
handy und elektronischer
Lebensmittelampel und sen-
ken so die Krankheitsrate.
Die Trendforscherin prog-
nostiziert unterschiedlich
motivierte  Patientenkun-
den, die einen erhohten
Kommunikationsbedarf
beim Arztbesuch erfordern.
Da sich der Patient in Zu-
kunft mit Gesundheitsleis-
tungen selbst eindecken
muss und den Fokus auf
Wellnessdienstleistungen
und -produkte legt, bedeutet
Gesundheit zukiinftig mehr

als nur die Abwesenheit von
Krankheit.

Emotion als Schliissel zum
Erfolg

Einmalmehrhatder 10. Den-
tal Marketing Kongress mit
seinem interessanten, ab-
wechslungsreichen Pro-
gramm und den renommier-
ten, teilweise beeindrucken-
den Rednern nicht nur den
Verstand angesprochen,
sondern Emotionen ge-
weckt. Denn gerade diese
sind in der Kommunikation
mit dem Kunden der Schliis-
sel zum Erfolg. =

LEsistuns gelungen, Zahntechnik in den Kdpfen zu verankern”, restimiert Rudolf Lehner, neuer Aufsichts-

ratsvorsitzender der DeguDent GmbH.

,, Wir werden auch dieses Jahr wieder mit interes-
santen Produkten und Innovationen aufwarten*

ZT Zahntechnik Zeitung im Gespriach mit Dr. Albert Sterkenburg, dem neuen Geschéftsfiihrer der DeguDent GmbH, Hanau.

A Im Dezember 2003 haben
Sie die Geschéftsfiihrung der
DeguDent GmbH iibernom-
men,nachdem IhrVorgénger,
Rudolf Lehner, in den Vorsitz
des Aufsichtrates berufen
wurde. Welche Ziele, Pldane
und Wiinsche verbinden Sie
mit Ihrer neuen Aufgabe?

Da DeguDent der fiihrende
Anbieter von Dentallabor-
produkten weltweit ist, han-
delt es sich um eine duBerst
verantwortungsvolle  Auf-
gabe. Es ist natiirlich eine
Herausforderung, in die FuB3-
stapfen meines Vorgéngers
Rudolf Lehner zu treten. Er
hatsehr gute Arbeit geleistet,
daher tbernehme ich ein
hervorragend gefiihrtes
Unternehmen. So steht die
Markteinfiihrung vieler
neuer Produkte, wie zum Bei-
spiel unseres neuen Galva-
nosystems Solaris, auf dem
Programm. Doch neben

interessanten Produkten fiir
das Labor halten wir ebenso
Therapiekonzepte sowie ein
Paket an Dienstleistungen
fiir zahntechnische Betriebe
bereit. Diese Systeme und
Angebote auszubauen und
weiterzufithren, das wird
eine der groBen Zukunfts-
aufgaben sein - zu bieten,
was Patienten, Zahnirzte
fordernund was Labore auch
leisten konnen.

DeguDent ist erst spét in
die Galvanotechnik einge-
stiegen und hat sich viel Zeit
gelassen mit der Entwick-
lung von Solaris. Woran lag
das und worin unterscheidet
sich das Gerét von den Pro-
dukten anderer Galvanoan-
bieter?

Wir haben von Anfang an die
Chancen dieser Technologie
gesehen. Jetzt aberist fiiruns
der Zeitpunkt gekommen,

alle relevanten Bereiche der
Zahntechnik damit verkniip-
fen zu konnen. So ist mit So-
laris z. B. eine Anbindung an
die Implantologie ebenso
moglich wie an Cercon-Voll-
keramik oder an klassische
metallkeramische Arbeiten.
Nur solche systemischen
Verkniipfungen bieten Si-
cherheit im Laboralltag und
stellen umfassende Losun-
gen dar. Galvano-Technolo-
gie war die letzte Liicke, die
wir nun mit Solaris geschlos-
sen haben. Daraus ergeben
sich also mehr Mdoglichkei-
ten, die Produktbereiche
bzw. die Arbeitsabldufe in
der Zahntechnik miteinan-
der zu vernetzen.

Die Tatsache, dass wir spat
eingestiegen sind, ermog-
lichtuns,aufeinem hohen Ni-
veau zu starten. Unser Gerit
ist ,,state of the art“. Es bietet
eine Vielzahl an kleinen Vor-

teilen, woraus eine grof3e Be-
nutzerfreundlichkeit resul-
tiert. Das Gesamtsystem, be-
stehend aus Fliissigkeit, Ge-
rdt und unterschiedlichen
Zubehorteilen, setzt neue
Standards auf Grund des ver-
einfachten Handlings. So
schaltet sich zum Beispiel
das Zwei-Kammer-System
im Ubernachtmodus auto-
matisch ab. Die Goldfliissig-
keit kann fiir viele géngige
Gerdte verwendet werden.
Zusétzlich besitzt unser Ge-
rat Spezialfunktionen, z. B.
eine automatische Gips-
auslésung, die bestehende
Systeme momentan noch
nicht aufweisen.

Mit welchen Neuentwick-
lungen wird DeguDent zu-
kiinftig die Zahntechnik
unterstiitzen?

Wir werden auch dieses Jahr
wieder mit interessanten

Produkten und Innovationen
aufwarten.

Systemerweiterungen kon-
nen wir im ersten Quartal im
Bereich Cercon présentieren.
Neben der Moglichkeit, Sei-
tenzahngeriiste aus Zirkono-

Al Kurzvita

Dr. Albert Sterkenburg

Geschaftsfiihrer DeguDent GmbH,
Hanau

xid zu iiberpressen, wird es
unter anderem eingefarbte
Zirkonoxid-Rohlinge geben.
Zusiétzlich werden wir unser
Keramik-Konzept ,Kiss“ von
Duceragold auch auf andere
Keramik-Linien iibertragen.
Im Bereich der hochschmel-
zenden Metallkeramik wer-
den wir daher die Linie ,Du-
ceram Kiss“ anbieten, welche
wir Anfang des zweiten Quar-
tals launchen mochten.

Vielen Dank fiir das interes-
sante Gespréach.

Personliche Daten:
—geborenam 26.05.1963
—Geburtsort: Niederlande
—verheiratet, zwei Kinder

— Studium: Zahnarzt u. Betriebswirt

Berufserfahrung:

—Johnson & Johnson, Frankreich
und Deutschland

—VDW GmbH, Miinchen, Geschafts-
fithrer (in den letzten 4 Jahren)

—DeguDent GmbH, Hanau, Ge-
schaftsfiihrer (seit 12/ 03)



