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In dieser Rubrik erscheinen Firmenpublikationen {iber neue
Produkte, Verfahren und Dienstleistungen. Die Texte sind
von den Firmen verfasst und liegen beziiglich der materiel-
len Substanz in deren Verantwortungsbereich.

Neue Spitze bei Kerr

Rainer Zoppke ist neuer Country
Manager Germany & Austria der
Kerr GmbH

Rainer Zoppke kennt den Dentalmarkt seit
mehr als 20 Jahren und war in mehreren
namhaften Unternehmen mit den unter-
schiedlichsten Managementaufgaben be-
traut. Zuletzt verantwortete er als Sales
Director den Vertrieb bei Sybron Implant
Solutions fiir Deutschland.

Nach der Zusammenfthrung der zu-
letzt fusionierten Firmen Implant Direct
und Sybron Implant Solutions begleitete
er das neue Vertriebsteam und die Adap-
tion der internationalen Vertriebsstrategie
auf die hiesigen Marktstrukturen.

Nun wechselt Rainer Zoppke innerhalb
der Sybron-Gruppe und leitet das Geschéft
der Kerr GmbH in Deutschland und Oster-
reich. «Wir sind sicher, mit Rainer Zoppke
den richtigen Manager fiir diese wichtige
Aufgabe gefunden zu haben. Seine Fahig-
keiten und seine Erfahrung pradestinieren
ihn daftr, bei Kerr den eingeschlagenen
Weg erfolgreich fortzusetzen, wegweisende
Akzente zu setzen und die gesteckten Ziele
zu erreicheny, so Michele Puttini, Mana-
ging Director Sales Europe Kerr Hawe SA.

Sein Vorganger Oliver Klein wechselte
im Gegenzug in die Implant Direct Sybron
Europe AG.

Seit nunmehr 120 Jahren werden bei
Kerr zukunftsweisende Produktkonzepte
entwickelt - zuletzt présentierte man auf
der IDS 2011 SonicFill. Das System besteht
aus dem KaVo-SonicFillTM-Handstiick und
einem speziell entwickelten Kerr-Kompo-
sit, das mit Schallenergie aktiviert wird.

Rainer Zoppke
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Weiteres Highlight: Das weltweit erste
selbsthaftende Komposit VertiseTM Flow
erreichte den Platz 5 unter den erfolg-
reichsten Fiillungsmaterial-Neueinfiih-
rungen 2010.

Weitere Informationen zu den Kerr-
Produkten unter:
www.kerrdental.de

RAIFFEISEN

Raiffeisen ist bereit
fiir Firmenkunden

Raiffeisen baut das Firmenkundenge-
schaft weiter aus. Die drittgrosste Ban-
kengruppe der Schweiz setzt auf tradi-
tionelle Starken: lokale Verankerung
und Beratung auf Augenhdhe. Das und
massgeschneiderte Produkte machen
die Raiffeisenbanken zu den idealen
Partnern fiir die Schweizer KMU.

Keine neue Erfindung - aber der Aus-
bau eines wichtigen Geschftsfeldes: Die
Raiffeisenbanken werden das Firmenkun-
dengeschift intensivieren mit dem Ziel,
dort stetig Marktanteile dazu zu gewin-
nen. Ziel sei es, «die Nummer zwei im
Schweizer Markt zu werden», sagt Patrik
Gisel, Leiter des Departements Markt
und stellvertretender Vorsitzender der
Geschéftsleitung der Raiffeisen-Gruppe.
Die Raiffeisenbanken beginnen dafiir
nicht bei Null. Mit vielen Firmenkunden
bestehen bereits Bankbeziehungen.
«Jedes dritte KMU zéhlt zu unseren Kun-
den, so Gisel. Es sind Unternehmer, die
ihren Zahlungsverkehr tiber ein Raiffeisen-
konto abwickeln oder Immobilien Gber
die Bank finanzieren. Dieses Potenzial
soll nun noch besser genutzt werden.

Innerhalb der Raiffeisenbanken wurde
in den letzen Jahren weiteres Know-how
aufgebaut, Bankmitarbeiter sind geschult,
Spezialisten eingestellt worden. In der
ganzen Schweiz verteilt sind acht Regio-
nalzentren entstanden, die die Raiffeisen-
banken personell und mit Fachwissen un-
terstitzen. Zudem kommen weiterentwi-
ckelte Instrumente im Geschaft mit den
KMU zum Tragen: Dazu gehort das Fir-
menrating, das eine effizientere Kredit-
vergabe ermdglicht.
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Das InvestitionsgUiter-Leasing von Raiff-
eisen erweitert als zusétzliche Finanzie-
rungsvariante die Angebotspalette fr Fir-
menkunden. Die Raiffeisenbanken kdnnen
auf ein umfassendes Produktsortiment
zuriickgreifen und damit individuelle
Losungen fiir die KMU anbieten, fasst
Patrik Gisel die Entwicklung zusammen.

Auf eigene Stérken setzen

Die Raiffeisenbanken mussten sich fiir das
Firmenkundengeschéft nicht neu erfinden,
sondern setzen auf ihre Starken. «Wir sind
zurtickhaltend und machen nur jene Ge-
schafte, von denen wir etwas verstehen,
betont der Leiter des Departements Markt.
So konzentriert sich Raiffeisen beispiels-
weise auf den inléndischen Markt, weil das
grenztberschreitende Geschaft bisher
nicht zu ihren Dienstleistungen gehort.

Der Weg fuhrt tiber die persénlichen
Kontakte zwischen den Firmenkunden
und der lokal verankerten Raiffeisenbank
sowie Gber spezifische Beratungsange-
bote, aus denen langfristige Geschéftsbe-
ziehungen entstehen sollen. Der Fokus
liegt dabei auf dem Segment der KMU
bis etwa 50 Mitarbeitende. Das entspre-
che in etwa der Grosse der meisten Raiff-
eisenbanken, sagt Patrik Gisel. «Sie kennen
die Herausforderungen der KMU aus ei-
gener Erfahrung und kénnen deshalb auf
Augenhche beraten - von KMU zu KMU
sozusagen.»

In erster Linie sind die Raiffeisenbanken
vor Ort fir den Aufbau des Firmenkun-
dengeschafts zustandig. Die Bankberater
sollen diejenigen Unternehmer betreuen
und sie zu Gesprachen einladen, mit de-
nen bereits Bankbeziehungen bestehen.
Darin wird es sowohl um das Tagesgeschaft
als auch um die mittel- bis langfristige
Perspektive der Firma gehen. Ein Thema,
das dabei auf den Tisch kommen kann,
ist die Firmennachfolge. Jahrlich sind es
15000 Unternehmen, die in dieser Frage
eine Losung finden missen.

Die Raiffeisenbanken sind im Thema
Nachfolge als vertrauensvolle Partner und
Experten fir Finanzierung und Anlage po-
sitioniert. Auch in diesem Thema konnen
die Raiffeisenbanken bei Bedarf auf das
Spezialistenwissen der acht Regionalzent-
ren zuriickgreifen. Ziel ist es, gemeinsam
mit den Unternehmern massgeschnei-
derte Losungen zu entwickeln. Dabei be-
steht nicht der Anspruch, alle Bediirfnisse
selber abzudecken: Wenn es konkret um
die Umsetzung der Nachfolge geht, ver-
mittelt Raiffeisen auch die bendtigten Spe-
zialisten. Daflir stehen regionale Netzwerke
mit unabhangigen Wirtschaftsprifern,
Steuerexperten, Rechtsanwélten, Coaches
fiir Familienunternehmen etc. zur Verf-
gung. Diese Netzwerke werden in den
ndchsten Jahren laufend erweitert und
flachendeckend zum gréssten Experten-
netzwerk der Schweiz zum Thema Nach-
folge ausgebaut. Die Kontakte zum Netz-

werk werden bei Bedarf den Kunden
weitergegeben. Sobald es um Losungen
geht, die das Bankengeschéft selber be-
treffen, bieten wiederum die Raiffeisen-
banken ihre Dienstleistungen an.

Die mobile
Behandlungseinheit -
der Combi-Port Premium
von BPR

Der Combi-Port Premium bietet lhnen
fiir Behandlungen ausserhalb Ihrer Pra-
xis maximalen Komfort. Er beinhaltet
alle notigen Instrumente und eine Ab-
saugvorrichtung auf einem einzigen
Trolley. Der integrierte olfreie Hochleis-
tungskompressor erlaubt nicht nur den
ganzen Tag ohne Einschrankungen und
Unterbriiche zu arbeiten, sondern zeich-
net sich zusétzlich durch einen kaum
horbaren Geréduschpegel (48 dB!) aus.

Ihrem Patienten ist es nicht moglich, Sie
in Ihrer Praxis zu besuchen? Mit dem
Combi-Port Premium (swiss made) kon-
nen Sie lhren Patienten zu Hause, im Al-
tersheim oder im Spital aufsuchen und
ideal behandeln. Nach der Behandlung
kann der Combi-Port Premium miihelos
zusammengeklappt und wie ein Reisekof-
fer zum nachsten Arbeitsplatz gezogen
werden. Der Combi-Port Premium ist
vollkommen installationsfrei und mobil.
Zur Inbetriebnahme muss lediglich der
Stromstecker eingesteckt werden. Wie
alle Gerdte von B-Productions tberzeugt
der Combi-Port Premium zudem durch
seine hohe Verarbeitungsqualitdt und die
entsprechende Wartungsarmut.

Weitere Informationen unter:
www.b-productions.com




