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Frage: Wie kiimmere ich mich
richtig um meine Bestandskun-
den auferhalb einer rein techni-
schen Betreuung?

Thorsten Huhn: Grundsétzlich
ist das Herstellen und Pflegen
einer Beziehung zwischen zwei
Menschen, also dem Laborinha-
ber bzw. der betreuenden Person
und dem Zahnarzt als Kunden,
das A und O einer gesunden
Kundenbetreuung. Naturgeméf
l&sst sich im Rahmen einer tech-
nischen Betreuung, etwa der
Unterstiitzung bei der Einglie-
derung einer Arbeit oder einer
Farbnahme, eine Beziehung

nicht ausreichend
pflegen. Der
Zahnarzt ist
haufig unter
Zeitdruck oder
nicht offen fiir ein
weiterfithrendes Ge-
sprach. So bleiben wich-
tige Themen, damit auch
die Beziehungspflege, auf
der Strecke.
Ein gutes Mittel ist die Ent-
kopplung der technischen
Betreuung von allen weiteren In-
halten, die zwischen Labor und
Zahnarzt zu kldren sind. Diese
weiteren Themen sind sauber zu
definieren und zu kommunizieren,
vor allem sind sie aber zu einem
anderen Zeitpunkt und im besten
Fall nicht in der Zahnarztpraxis zu
fiihren.
Ein sinnvolles Thema ist beispiels-
weise die Planung der Zusammen-
arbeit zwischen Labor und Zahn-
arztpraxis im kommenden Jahr.
Wie soll die Geschiftsbeziehung
im kommenden Jahr aussehen?
Was war in der Vergangenheit
positiv und soll auch in Zukunft

beibehalten werden? Welche MaB3-
nahmen sind zu treffen, um eine
Zusammenarbeit effektiver oder
effizienter zu gestalten?

Die Schaffung von Transparenz
in einer Geschiftsbeziehung ist
oberstes Gebot. Das heifit, dass
nicht nur der Zahnarzt ein Feed-
back zum Stand der Zusammen-
arbeit geben soll, sondern auch der
Laborinhaber. Ein weiterfiihren-
des Feedback enthilt auf jeden
Fall balanciertes Lob und Kritik.
Der typische Fall ,Die Zusammen-
arbeit ist prima“ ist zwar grund-
satzlich gut, aber kein hilfreiches
Feedback. Solche Aussagen miissen
hinterfragt werden: ,,Was genau ist
aus Ihrer Sicht denn prima?“
Transparenz lasst sich sehr gut mit
aufbereiteten Umsétzen zwischen
Labor und Praxis herstellen. Wel-
che Umsitze (Leistung/Material)
haben wir im letzten Jahr/im vor-
letzten Jahr zusammen gemacht?
Welche Punkte haben dazu ge-
fiihrt, dass sich der Umsatz verbes-
sert/verschlechtert hat? Welchen
Umsatz planen wir fiir das kom-
mende Jahr? Die letzte Frage wird
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dem Zahnarzt keine verbindliche
Aussage abringen, aber ihn den-
noch zum Nachdenken bewegen.
Sie sollten auf jeden Fall die Kom-
munikation zum Sachstand der
laufenden Umsétze mit der Praxis
auch im kommenden Jahr auf-
rechterhalten. Ein quartalsweise
geflihrtes Gespréch bietet sich hier
an, um die geplanten Umsétze pro
Quartal auf ihre Erfiillung hin zu
diskutieren. AbschlieBend sollten
Sie das gemeinsam Besprochene
auch schriftlich fixieren und an
den Zahnarzt kommunizieren. So
werden nicht nur die vereinbarten
MafBnahmen dokumentiert, son-
dern auch die besprochenen Um-
satze.

Bitte beachten Sie,dass ein solcher
Ansatz ein gewisses ,Training®
im Geben und Nehmen von
Feedback braucht sowie eine
saubere (bestenfalls grafische) Auf-
bereitung der Geschéftszahlen.
Auf jeden Fall ist Thnen aber der
»~Aha-Moment“ sicher, da diese
Vorgehensweise ungewohnlich
ist und Sie Ihren Kunden ggf.
zum ersten Mal mit den Umsétzen

Threr Geschéiftsbeziehung kon-
frontieren.

Sie schaffen mit dieser Trans-
parenz eine Vertrauensbasis zwi-
schen sich und Ihrem Kunden,
dem A und O einer gesunden
Kundenbetreuung. Und Sie ma-
chen Ihre Geschéftsbeziehung
planbarer.

Vergessen Sie bitte nicht: Die
Bedeutung der richtigen Betreu-
ung Threr Bestandskunden wird
deutlich, wenn Sie sich vor Au-
gen fiihren, dass der Aufwand,
einen Neukunden zu gewinnen,
etwa um den Faktor 10 groBer ist
als das Halten eines Bestands-
kunden.

Gerne entwickeln wir gemein-
sam mit Thnen Ihren person-
lichen Betreuungs- und Ge-
spréichsfahrplan. Rufen Sie uns
an. @

C&T Huhn—coaching & training GbR
Tel.: 02739891082

Fax: 02739891081
claudia.huhn@ct-huhn.de oder
thorsten.huhn@ct-huhn.de
www.ct-huhn.de

Goldene ,Stuttgarter Einblicke*

Glanzende Einblicke bildeten im goldenen Oktober den Rahmen fiir die jahrliche
Mitgliederversammlung des Férdervereins der zahntechnischen Meisterschule (VAMZ).

Dass Edelmetall in der Zahntech-
nik nicht wegzudenken ist, be-
stitigt jeder in der Dentalbranche,
der fiir sich selbst die passende
Versorgung auswahlt. Bestdndig-
keit und Langlebigkeit ist uns allen
mehr als bewusst. Umso mehr
begeisterte es die Mitglieder des
VdMZ, dass das diesjéhrige Rah-
menprogramm der Mitgliederver-
sammlung eine goldene Reise der
besonderen Art war.

ANZEIGE

Professionelles
Licht
flir jeden

Arbeitsbereich

So setzten sich nach den ver-
einstypischen Regulatorien die
Vereinsmitglieder gemeinsam mit
den Lehrern der zahntechnischen
Meisterschule Stuttgart vor der
Alexander-Fleming-Schule in einen
goldenen Reisebus. Das historische
Modell SH/10 der Marke Neoplan
wurde im Jahr 1957 gebaut, 2009
grundlegend restauriert und mit
4.000 Feingoldblittchen vergoldet
(22 Karat Orangegold).

Mit bereits knapp 2,5 Millionen
Kilometern auf dem Buckel und
dem 125 PS starken Motor setzte
sich der goldene Bus mit der
dentalen Reisegruppe in Bewe-
gung und bezwang, in geméaBig-
tem Tempo, die Hiigel rund um
Stuttgart.

An dieser Stelle sei dem Edel-
metallspezialisten CHAFNER, der
diese goldene Stadtbesichtigung
ermoglicht hat, gedankt.

Somit erginzten die ,Stuttgarter
Einblicke“ sehr hochwertig die
Mitgliederversammlung und bo-
ten den ehemaligen Meisterschii-
lern und Forderern der Meister-
schule die Moglichkeit zum Aus-
tausch im geselligen Rahmen.
DerVdMZ ist der Forderverein der
ehemaligen Hoppenlau-Schule
und jetzt der Alexander-Fleming-
Schule in Stuttgart. Die Mitglieds-
beitrdge und die Einnahmen
aus Fachveranstaltungen dienen
hauptsichlich der Beschaffung
von Unterrichtsmaterial. Inte-
ressierte wenden sich gerne per
E-mail an: melanie.schwarzer@
flemingschule.de

Bl Adresse

Verein der ehemaligen Meisterschiiler,
Freunde und Férderer der Bundesfach-
schule fiir Zahntechnik Stuttgarte.V.
Hedwig-Dohm-Strale 1

70191 Stuttgart

Tel.: 07044 90333-149

Fax: 07044 90334-149
ingo.schiedt@c-hafner.de

98.200 Euro
Zahngoldspende

Eine stolze Summe gespendet fiir regionale Hilfsprojekte.

Seit nunmehr 10 Jahren geht die
Praxis Dr. Paffgen und Dr. Dylong
nicht nur achtsam mit den Zahn-
goldspenden der Patienten um,
sondern leistet damit vielseitig be-

bieter fiir hochwertige Prothetik
und kompetenter Partner in allen
Bereichen des Prothetikmarktes.
Die Produktpalette umfasst die
Bereiche CAD/CAM-Technologie,

Das Praxisteam mit Herrn Dr. Paffgen und Frau Dr. Dylong sowie Hans-Giinther Graeff bei der Scheckiibergabe
in Hohe von 7.200 Euro fiir das Jahr 2015.

noétigte Hilfe. Menschen in schwe-
ren Lebenssituationen zur Seite
zu stehen hilft nicht nur, sondern
gibtauch ein gutes Gefiihl-sowohl
den Patienten als auch den Zahn-
arzten.

Von 2006 bis 2015 kam eine stolze
Summe von 58.200 Euro zusam-
men. Die Spenden wurden haupt-
séchlich auf Hilfsprojekte in der
Region angewandt. Goldquadrat
tibernahm in jedem Jahr die an-
fallenden Scheidekosten.

Uber Goldquadrat

Mit Goldquadrat haben Sie gut
lachen. Das Unternehmen ist An-

Dentallegierungen, Verblendkera-
miken, Galvanotechnik sowie wei-
tere innovative zahntechnische
Zusatzprodukte.

Goldquadrat steht mit Kunden-
néhe und Kompetenz an der Seite
der Labore und ist Wegbegleiter fiir
digitale Zukunfts-Losungen.

Bl Adresse

GOLDQUADRAT GmbH
Biittnerstrale 13
30169 Hannover

Tel.: 0511 449897-0
Fax: 0511 449897-44
info@goldquadrat.de
www.goldquadrat.de
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Meisterschule Berlin auf Klassenfahrt

Dentaurum fiihrt durch die Produktion und Firmengeschichte.

Wie entstehen eigentlich die
Produkte, die ein Zahntechniker
fiir seinen téglichen Arbeitsalltag
benétigt? Mit der Antwort auf
diese spannende Frage hat das
Ispringer Dentalunternehmen
Dentaurum Kkiirzlich eine weite-
re Besuchergruppe beeindruckt.
Eine ausfiihrliche Betriebsbesich-
tigung erhielten die Schiilerinnen
und Schiiler sowie zwei Lehrer
der Meisterschule Berlinim Herbst
2015.

Ein Blick hinter die Kulissen

In der chemischen Fertigung
wurde die Produktion der Einbett-
massen und Wachse gezeigt. Die
Herstellung der Legierungen im
Strangguss-Verfahren konnten
dieTeilnehmer in der Giel3erei be-
sichtigen. Danach demonstrierte
Chemotechniker Uwe Schmitt,
welche Messungen und Priifun-

gen notwendig sind, damit die
Kunden immer die gleichblei-
bende optimale Produktqualitét
erhalten. Gern stand Uwe Schmitt
fir alle Fragen rund um zahn-
technische Materialien zur Verfii-
gung und gab Tipps beziiglich
Verarbeitung und Lagerung von
Einbettmassen. Eine kurze De-
monstration von Orthocryl® LC,
dem lichthirtenden Kunststoff
von Dentaurum, rundete das Pro-
gramm im Chemie-Labor ab.

Modernste Technologien

Anschliefend wurde die kieferor-
thopédische Fertigung besichtigt,
in der die Besucher unter anderem
iber die Herstellung orthodonti-
scher Produkte, wie z.B. Brackets,
Béander und Dehnschrauben, in-
formiert wurden. Hier kommen
modernsteTechnologien zum Ein-
satz: In der Laserabteilung wird

z.B. vollautomatisch durch den
Einsatz von Robotern geschweif3t
undbeschriftet. Den Abschlussder
ausgewdhlten Stationen bildete
das Logistikzentrum, wo mehr
als 8.500 Produkte gelagert und
schnellund effektivan Kunden auf
der ganzen Welt verschickt wer-
den. Am beeindruckendsten fan-
den die Teilnehmer die Tatsache,
dass vom Eingang der Bestellung
bis zur fertig verpackten Sendung
nur ca. zehn Minuten vergehen.

Zeitreise im Dentalmuseum

Nach dem gemeinsamen Mittages-
sen hatten dieTeilnehmer Gelegen-
heit, einen Blick auf das Dentalmu-
seum zu werfen. Die Schiilerinnen,
Schiiler und Lehrer waren begeis-
tert von den historischen Expo-
naten und den Bildern, die die Fir-
mengeschichte von 1886 bis heute
verdeutlichen. Mit einem herz-
lichen Dankeschon und der Versi-
cherung, dass man unheimlich viel
gelernt hat, verab-
schiedete sich die
Gruppe und begab
sich auf die Heim-
reise in die Haupt-
stadt Berlin.

FAd Adresse

DENTAURUM GmbH & Co. KG
TurnstralRe 31

75228 Ispringen
Tel.:07231803-0

Fax: 07231 803-295
info@dentaurum.de
www.dentaurum.de

Infos zum Unternehmen
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Der eigene Beitrag zu stabilen Umsatzen

Dentallegierungen made in Germany sichern eigene Auftrage.

Seit tiber 30 Jahren produziert
und vertreibt die in Walsrode
ansidssige Firma ExKklusivGold
by Ahlden Edelmetalle GmbH
hochwertige Dentallegierungen
-made in Germany.

,2Der Markt wird jedoch immer
enger, weil viele Dentallabore
aufgrund sinkender Umsitze
schlieBen oder sich verkleinern
miissen®, sagt Briischke, Ge-
schaftsfiihrer und Inhaber von
ExklusivGold by Ahlden Edel-
metalle GmbH.

Es ist kein Geheimnis, dass die
Umsiétze bei den mittelstandi-
schen Dentallaboren stagnieren.
,Schuld an diesem Trend sind
aber nicht nur ,die anderen’,
sondern meiner Meinung nach
auch die mittelstdn-
dischen Dentallabore
selbst“, so Briischke.
Damit spricht der Ge-
schéftsfithrer einen
Trend an, den man in
der Branche schon
seit Jahren beobach-
ten kann,denn einim-
mer grofer werden-
der Teil des Geldes
flieft ins Ausland.
Aber auch die Praxis-
labore und die gro-
BenDentalfirmen, die
schon seit Jahren ei-
gene Frascenter betreiben, neh-
men sich Jahr fiir Jahr ein groBe-
res Stlick vom Umsatzkuchen.

Erschreckend ist aber, dass sich
viele Dentallabore gar nicht
bewusst dariiber sind, dass sie
selbst aktiv diesen Trend unter-
stiitzen, indem sie mit ihren eige-

nen Gold- und Legierungsbestel-
lungen bei genau den Firmen fiir
steigende Umséitze sorgen, die
ihnen auf der anderen Seite
durch die Frascentren ihre Ar-
beit, ihren Umsatz und dadurch
natiirlich auch ihre Rendite ent-
ziehen®, so Briischke, der grofen
Wertdarauflegt,dassseine Firma
kein Frascenter betreibt und bei
diesem Thema nicht miide wird,
immer wieder auf diese gefdhr-
liche und absurde Entwicklung
hinzuweisen.

Dennoch blickt Jorg Briischke
zuversichtlich in die Zukunft,
denn seiner Meinung nach wird
sich das Qualitdtsmerkmal ,made
in Germany“ durchsetzen.

[l Adresse

Ahlden Edelmetalle GmbH
Hanns-Hoerbiger-Stralke 11
29664 Walsrode

Tel.: 05161 9858-0

Fax: 05161985859
kontakt@ahlden-edelmetalle.de
www.ahlden-edelmetalle.de
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DCMHOTBOND IST FUGUNG

Damit sich das FUugen von verschiedenen Materialien
nicht als schicksalhaft erweist: mshotbond®

Optimierte Verbundoberflache auf ZrO2

» Optimale Verbindung zum Befestigungsmaterial dank Diffusion
» Anéatzen moglich

» Kompositverblendung maglich

» Marylandbricken

Verbinden artgleicher und artfremder Werkstoffe

» Titan mit Zirkondioxid (sterilisierbare, individuelle Hybridabutments)
» Titan mit Lithium-Disilikat
» Zirkondioxid mit Lithium-Disilikat

Verbinden artreiner Werkstoffe

» Spannungsfreies Figen segmentierter Bricken
» Stoffschlussiges Figen von Zirkondioxid mit Zirkondioxid
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Beratung und Vertrieb: DBENTAL
DENTAL BALANCE GmbH

L +49 (0)331 88 71 4070

¥ info@dental-balance.eu

% dental-balance.eu
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