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Vertrieb leicht

gemacht

Frage: Ich bin Inhaberin bzw. Inhaber eines mittelgrofRen
Labors und habe damit viele Aufgaben. Dabei fallt es mir
manchmal schwer, ein Thema zu finden, mit dem ich mal wie-
der zu meinen Zielkunden gehen kann. Geht das einfacher?

ermutlich teilen Sie die-
ses Schicksal mit den
allermeisten Laborinha-
benden,dieinlhrerGrolie
oder kleiner sind. Denn die Anzahl
der Aufgaben reduziert sich erst ab
einer bestimmen Unternehmens-
grole. Bis dahin bleibt oft nur die
Maglichkeit, sich fir bestimmte
Aufgaben von externen Dienst-
leistenden unterstitzen zu lassen.
Damit Ihnen das Bedienen lhrer
Aufgaben noch besser gelingt,
sollten Sie einen Aktivitaten- und
Kapazitatenplan erstellen.
Mit dem Kapazitatenplan legen Sie
auf Basis lhres Vertriebsbedarfs
fest, wieviel Vertrieb Sie konse-
guent und konstant machen mus-
sen, um am Ende des Jahres den
geplanten und/oder notwendigen
Umsatz generiert zu haben. Dem
Aktivitatenplan entnehmen Sie,
auf welche Art und Weise und mit
welchen Mitteln bzw. Themen Sie
Vertrieb machen wollen. Bei der
Art und Weise werden personlicher
und digitaler Vertrieb sowie Kam-
pagnenvertrieb unterschieden.

Personlicher Vertrieb

Personlicher Vertrieb bedeutet in
lhrem Fall immer Zeitbedarf, denn
Sie nehmen personlich Kontakt zu
den gewlnschten Zielkunden auf.
Im Rahmen des personlichen Ver-
triebs sind die Themen eine ge-
sunde Mischung aus Technik,
Dienstleistung lhres Unterneh-
mens, Einladungen zu geplanten
Veranstaltungen sowie Goodies in
Form von liebevollen Kleinigkeiten,
die die Freundschaft erhalten res-
pektive aufbauen. Pro Monat wah-
len Sie ein Thema, denn schlielich
wollen Sie ja lhre Zielkunden ein-
mal pro Monat kontaktieren.

Digitaler Vertrieb

Digitaler Vertrieb meint Aktivitaten
uber die sozialen Medien. Fir lhren
digitalen Vertrieb erstellen Sie
einen Redaktionsplan fir Ihre sozi-
alen Kanale. Hier reicht allerdings
ein Post pro Monat nicht aus. Sinn-
vollerweise bespielen Sie lhre
sozialen Kanale mindestens ein-
bis zweimal pro Woche. Eine Mi-

schung aus Laboralltag, Technik,
Personen, Spal und anlassbezo-
genen Inhalten hat sich als vielver-
sprechend bewahrt. Bitte achten
Sie hier auf die Qualitat Ihrer Posts
nicht nur im Hinblick auf den Inhalt,
sondern auch im Hinblick auf die
Qualitat des Bildmaterials. Selbst-
verstandlich kann hin und wieder
ein Schnappschuss dabei sein,
grundsaétzlich sollten Ihre Posts al-
lerdings immer einem von Ihnen
gewahlten Design folgen.

Kampagnenvertrieb

Beim Kampagnenvertrieb dreht
sich alles um Buchstaben — entwe-
der als Mail oder per Post an den
entsprechenden Empfanger zuge-
stellt. Hierbei konnen Sie sich ein-
zelne Themen aus dem personli-
chen Vertrieb zunutze machen.
Lassen Sie die ausgewahlten The-
men professionell in eine Form
gieBen, die es Ihnen erlaubt, diese
sowohl im personlichen Vertrieb
wie auch zur postalischen Versen-
dung zu verwenden. Auch hier
kommt es auf die Professionalitat
der Aufmachung an. Die Medien
reprasentieren Sie, Ihr Unterneh-
men und Ihre Positionierung. Ach-
ten Sie darauf, dass Sie nur das
weitergeben, was fir Sie und Ihr
Unternehmen steht.

Die Planung der Inhalte fiir die ein-
zelnen Vertriebswege bendtigt ein
wenig Hirnschmalz, spart lhnen
dann aber unterjahrig viel Zeit und
am Ende damit auch viel Geld.
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Ein Beitrag von Christian Streckert.

Ein Besuch beim Zahnarzt |6st bei vielen Menschen nach wie vor ein mulmiges Gefiihl aus. D
Angst vor einer Behandlung und damit verbundenen Schmerzen ist grof3. Dabei sind heutzutage
Eingriffe sehr sanft und sicher. Auch wenn einmal eine groRere Behandlung ansteht, gibt es
keinen Grund zur Panik. Die meisten Patientinnen und Pa tienten wissen leider dennoch nach
wie vor nicht genau, was auf sie zukommt. Deshalb sind verstandliche Informationen in der

Zahnmedizin so wichtig.
T

ommunikation und Infor-

mation sind die Basis fur

einevertrauensvolle Bezie-

hung zwischen Behandeln-
dem und Patienten — gerade dann,
wenn eventuell groRere Eingriffe
mit einer prothetischen Versor-
gung geplant werden. Im Trialog
zwischen Zahnarzt, Dentallabor
und Patient sollten alle Fragen im
Vorfeld geklart werden. Was so ein-
fach klingt, ist in der Praxis oftmals
dennoch schwierig.

Komplexe Sachverhalte
brauchen Bilder

Welche Implantatlosungen gibt es?
Wie verlauft der Eingriff? Warum
stehen verschiedene Materialien
zur Auswahl? Standige Fortschritte
und Erneuerungen in der Zahnme-
dizin bilden einen komplexen The-
menbereich, der fur die meisten Pa-
tienten nur selten versténdlich und
greifbar ist. Aufklarung und Bera-
tung flhren zu einem vertrauens-
vollen Verhaltnis zwischen Zahn-
arzt, Zahntechniker und Patient.
Doch wie und wo konnen sich Pa-
tienten informieren? Was kann der
Zahnarzt oder Laborinhaber tun,
um seine Patienten nicht mit Fach-
begriffen zu Uberfrachten?

Abb. 1: Eine prothetische Versorgung
auf einem Implantat im Frontzahnbe-
reich. Abb. 2: Eine Vollkeramikkrone
wird auf einen zuvor praparierten
Backenzahn gesetzt. Abb. 3:Die Zahn-
fleischtasche wird zur optimalen Keim-
und Bakterienreduktion mit Laserlicht
behandelt. Abb. 4: Die Vollprothese wird
aufvier Implantaten getragen.
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Wer im Internet nach dem Wort
JImplantat” sucht, erhalt in weniger
als einer Sekunde etwa 3.320.000
Ergebnisse. Wie soll sich da ein
Patient zurechtfinden? Ganz zu
schweigen von Bildern, die eher ab-
schreckend als aufklarend wirken.
Den direkten Kontakt zum Patien-
ten hat der Zahnarzt oder, im weite-
ren Verlauf einer Behandlung, der
Zahntechniker aus dem Dental-
labor, der beispielsweise die Farb-
anpassung des Zahnersatzes mit
dem Patienten bespricht. Hier ist
der Experte gefragt, welcher den
Patienten mit den relevanten In-
halten abholt.

Seriose Inhalte sind
objektiv

Viele Hersteller bieten Informatio-
nen zu ihren eigenen Produkten.
Mit kleinen Videoclips, Bildern
oder Broschiiren werden die Vor-
zlige von Implantaten, transparen-
ten Schienen zur Zahnkorrektur
oder Kronen und Brlcken be-
schrieben. Doch dabei handelt es
sich in den meisten Fallen um
Werbeversprechen und keine ob-
jektiven Inhalte. Das merkt auch
der Patient.

Deshalb haben sich einige Fach-
agenturen, Gesellschaften und
Portale auf den Bereich der Zahn-
medizin spezialisiert und bieten
hochwertige, objektive Informatio-
nen fur Patienten. Die Qualitat der
Inhalte schwankt. Experten erken-
nen die Unterschiede, Laien oft-
mals nicht.

Was zeichnet ,gute” Patientenin-
formationen aus? ,Wichtig ist,
komplexe Inhalte auf das Wesent-
liche zu reduzieren. Fachliche lllust-

rationen und Animationen zeigen
Patienten anschaulich, wie ein Ein-
griff funktioniert. Doch auch hier
ist es wichtig, auf Details zu ach-
ten”, erklart Christian Streckert,
Geschaftsflhrer der Agentur den-
talmedia in Essen. Seit 18 Jahren
betreut er Kunden aus der Dental-
branche. ,Wir arbeiten mit Facharz-
ten, Grafikern sowie IT-Spezialis-
ten zusammen und haben ein in-
einandergreifendes und von der
Industrie unabhangiges System
entwickelt, um Patienten verstand-
lich zu informieren. Dazu gehoren
Karten, Tafeln, Illustrationen, Ani-
mationen und eine kostenlose
App, die der Zahnarzt auf seinem
Tablet im Gesprach mit dem Pa-
tienten einsetzen kann®, erlautert
Christian Streckert.

Wer sich etwa uber Implantate in-
formieren mochte, sieht anhand
einer Grafik zunachst den Aufbau
der kiinstlichen Zahnwurzel, die
in Stichworten beschrieben wird.
Eine kurze, vertonte Animation
von eineinhalb Minuten veranschau-
licht den Ablauf der Behandlung.
Auf der Website der Zahnarztpra-
xis oder des Labors steht weite-
rer Content, der zusétzliche Infor-
mationen liefert, zur Verfligung.
Der Patient kann entscheiden, wie
tief er in das Thema eintauchen
mochte.

Kommunikation von
Zahnarzt und Labor-
inhaber optimieren

Wer gut informiert ist, kann die
richtige Entscheidung Uber die ei-
gene Gesundheit treffen. Gerade,
wenn es um Zahnersatz geht, der
fur viele Menschen eine grolle
Rolle spielt, sollten sich Patienten
die Zeit nehmen. Oftmals wird aus
dem Bauch entschieden. ,Warum
sollte ich eine hochwertige Krone
nehmen, wenn es eine giinstige Al-
ternative gibt?", lautet die Devise.
Dabei kann es sinnvoller sein, an
anderer Stelle zu sparen, aber
nicht, wenn es um das eigene
Wohlbefinden geht. Eine hochwer-
tige Prothetik ist zwar in der Regel
teurer, dafir sitzt sie perfekt, wirkt
natirlich und halt langer. Auch in
puncto Material gibt es deutliche
Unterschiede. Hierzulande ver-
wenden die meisten Dentallabore
CE-geprifte Materialien, die bio-
kompatibel sind, keine Allergien
auslosen und mit einem Qualitats-
siegel versehen sind.

JWer billig kauft, kauft zweimal —
dieser Spruch bewahrheitet sich
oftmals in der Realitat. Deshalb ist
es ratsam, Vor- und Nachteile zu
kennen und genau abzuwagen. Die
Kommunikation zwischen Zahn-
arzt und Labor verkirzt sich, wenn
der Patient verstandlich informiert
wurde”, so der Essener Geschafts-
flhrer. Gute Patienteninformatio-
nen enthalten zudem Angaben
Uber Verfasser und Quellen und
basieren auf wissenschaftlichen
Grundlagen. Sie sind fir Laien
leicht verstandlich, objektiv ge-
schrieben und informieren auch
Uber mdgliche Alternativen.

Fazit

Im Austausch zwischen Zahnarzt
und Laborinhaber sollte der Patient
starker in den Fokus gerlckt wer-
den. Digitale Medien sind heutzu-
tage fir jeden zuganglich und die
Chance, seine Zielgruppe schnell,
serids und verstandlich zu informie-

liche Patienteninformationsmittel
zur Verfligung stellt, die unabhan-
gig von Herstellerinteressen entwi-
ckelt wurden. Diese Informationen
helfen, das gemeinsame Produkt
von Zahnarzt und Labor — die Pro-
thetik — dem Patienten naherzubrin-
gen, es zu verstehen und sich hie-
raus fur das ,Richtige” zu entschei-

~Wichtig ist, komplexe Inhalte auf das Wesentli-
che zu reduzieren. Fachliche lllustrationen und
Animationen zeigen Patienten anschaulich, wie
ein Eingriff funktioniert. Doch auch hieristes
wichtig, auf Details zu achten.”

ren, gro3. Zufriedene Patienten sind
die beste Referenz fir Zahnmedizi-
ner und -techniker. Eine passende
Synergie entsteht, wenn das Labor
dem Zahnarzt leichte und verstand-

den. Zudem ist diese aktive Bindung
des Zahnarztes an das Labor eine
Synergie, von der der Patient, der
Zahnarzt und natdrlich auch das
Labor langfristig profitieren.
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