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Erfolgreiche Kundengewinnung und -bindung leicht gemacht:

Presse- und Offentlichkeitsarbeit fiir das Dentallabor

Angesichts der Umwélzungen auf dem Dentalmarktist auch das Dentallabor gefordert,neue Wege zu gehen: Mehr marktwirtschaftliche Prinzipien im Gesundheitswesen erfordernneue
Methoden der Kundengewinnung und -bindung, insbesondere eine Intensivierung der Kommunikation mit dem (potenziellen) Kunden. Gerade hier ist die Presse- und Offentlichkeits-
arbeit des Dentallabors von zentraler Bedeutung: Sie informiert, schafft Vertrauen und sorgt fiir ein positives Image gegeniiber der Kundenzielgruppe und der breiten Offentlichkeit.

Dabei spielt die Betriebs-
grofie eines Dentallabors im
Vergleich zu GroBunterneh-

men aus der Dentalindustrie
keine Rolle: Auch ein ver-
héiltnisméBig kleiner Betrieb
kann mit geringem Aufwand
seine AuBendarstellung pro-
fessionellund sein Image po-
sitiv gestalten.

Die Presse- und Offentlich-
keitsarbeit eines Unterneh-
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mens sollte stets getrennt
werden von der reinen Pro-
duktwerbung: Die sachliche
Information muss im Vorder-
grund stehen. Wer langfris-
tig erfolgreich sein will, soll-
te es vermeiden, die Presse-

und Offentlichkeitsarbeit aus-
schlielich zu Vertriebszwe-
cken einzusetzen. Vielmehr

sollten die Stédrken und Kern-
kompetenzen des Labors
sachlich nach auBen kommu-
niziert werden. Unter dieser
MaBgabe bieten sich jedem
Dentallabor vielfdltige Mog-
lichkeiten der Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit, mit denen
es seine Zielgruppen anspre-
chenundfiirseine Leistungen
gewinnen kann.

Ziele der Presse- und
Offentlichkeitsarbeit

Vor Beginn einer PR-Kam-
pagne sollten die Kommuni-
kationsziele des Dentallabors
feststehen, denn sie bestim-
men die MaBnahmen, die
durchgefiihrt werden sollen.
Neben dem tiibergeordneten
Ziel jeder guten Presse- und
Offentlichkeitsarbeit — Ver-
trauen zu schaffen - lassen
sich die operativen Ziele in
drei Kategorien einteilen.
1. Erhéhung des Bekannt-
heitsgradesund des Unter-
nehmensrenommees

2. Gewinnung und Bindung
neuer Kunden
3. Positionierung als Spezi-

alist fiir bestimmte zahn-
technische Losungen.

PR-MaBnahmen

Um diese Ziele zu erreichen,
steht eine ganze Reihe 6ffent-
lichkeitswirksamer Mafnah-
men zur Verfiigung.
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Berichte in der zahnmedizi-
nischen oder zahntech-
nischen Fachpresse
Interessante Berichte in der
Fachpresse erhohen das
Unternehmensrenommee
betrdchtlich, denn sie wei-
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sen das Labor als aner-
kannte Autoritdt in der
Fachweltausundhebenesso
von Mitbewerbern ab. Wer-
den solche Verdéffentlichun-
gen weiter in die eigene
AuBendarstellung einbezo-
gen, z.B. durch Sonderdru-
cke, die in die Pressemappe
eingeheftet, auf der Unter-
nehmenshomepage erwahnt
oder im Unternehmen aus-
gelegt werden, tragen sie zu-
sétzlich zur Kundengewin-
nung und-bindung sowie zur
Positionierung als Spezialist
auf einem bestimmten Ge-
biet bei.

Artikel in der lokalen
Tagespresse

Ein weiterer Weg zum Kun-
den ist die Lokalpresse, die
hauptsédchlich von Patien-
ten, aber natiirlich auch von
Zahnédrzten gelesen wird.
DieVeroffentlichung von Ar-
tikeln oder ein Interview zu
zahnmedizinischen Themen
(z.B. Inlays, Asthetik, Im-
plantate) bieten sich hier be-
sonders an. Viele Zeitungen
erkennen bereits den Trend
und versorgen ihre Leser mit
den zentralen Informatio-
nen vom Fachmann. Der Er-
folg solcher Veroffentlichun-
gen erhoht sich betréchtlich,
wenn diese mit Sonderaktio-
nen wie einem Leser-Telefon
zu aktuellen zahntechni-
schen oder gesundheitspoli-
tischen Fragen kombiniert
werden. Der Patient wird,
durch die kompetente Infor-
mation sensibilisiert, seinen
Zahnarzt fragen, mit wel-
chem Labor er zusammenar-
beitet, bzw. wird sich viel-
leicht sogar direkt an Ihr
Haus wenden.

Berichte in iiberregionalen
Journalen und Illustrierten
Der Effekt dhnelt hier dem
der Veroffentlichung in der
Lokalpresse — mit dem Un-
terschied, dass mit einem
uberregionalen Printmedium
auch Kunden erreicht werden
konnen, die sich u. U. auB3er-
halb des direkten Einzugsge-
bietes des Labors befinden.
Besonders interessant ist die-
ser Aspekt natiirlich, wenn
das Labor Leistungen und
Produkte anbietet, die bereits
bundesweit aufgestellt sind,
iiber die nur relativ wenig an-
dere Mitbewerber verfiigen
und fir welche die Kunden
auch ldngere Anfahrtswege
in Kauf nehmen.

Informationsveran-
staltungen fiir Kunden

Den wohl direktesten Kun-
denkontakt bieten Informa-
tionsveranstaltungen, in de-
nen der Laborinhaber direkt
vor potenziellen Kunden
spricht. Eine solche Veran-
staltung ist erfahrungsge-
maf ein hoch effektives Ins-
trument zur Erhohung des
Bekanntheitsgrades, zur per-
sonlichen Vorstellung und
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zum Aufbau eines Vertrau-
ensverhéltnisses von Beginn
an. Ein weitererVorteil dieses

Informationsmediums  ist,
dass in der Regel nur ohne-
hin an den jeweiligen The-
men interessierte Zuhorer
die Veranstaltung besuchen
werden, die dann auch offen
fiir eine ladngerfristige Zu-
sammenarbeit sind.

Unternehmens-

kooperationen

Eine sehr offentlichkeits-
wirksame Moglichkeit, die
Informationsvermittlung mit
der Darstellung des eigenen
Unternehmens zu verbinden,
sind sogenannte ,Gesund-
heitstage“, die das Labor in
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e Studium der Germanistik und der
Philosophie in Mainz

e Betriebswirtschaftliche Weiter-
bildung an der Steuer- und Wirt-
schaftsakademie Mainz

e Mehrjahrige journalistische T&-
tigkeit flr verschiedene Tages-
zeitungen

e Seminartrainer fiir Kommunika-
tion und Offentlichkeitsarbeit

e Referent fiir Presse- und Offent-
lichkeitsarbeit an der FH und der
Steuer- und Wirtschaftsakade-
mie Mainz

e Marketing-Referentaufzahnme-
dizinischen Fachkongressen

e Seit 2001 Leiter der Presse- und
Offentlichkeitsarbeit bei New
Image Dental

Kooperation mit regional
ansédssigen Unternehmen
veranstaltet. Die Zielgruppe
kann hier direkt
angesprochen
werden - seien es
Zahnérzte, die sich
auf eine speziel-
le Form der Zahn-
medizin (z. B. Im-
plantologie) oder
auf die Behand-
lung spezieller Per-
sonengruppen
(z.B.Senioren,Ma-
nager etc.) spezi-
alisiert haben.

Radio und TV

Die Nutzung au-
diovisueller Me-
dien bedeutet so-
zusagen das Tip-
felchen auf dem
i. Sie sollte erst
dann angegangen
werden, wenn das
Labor bereits auf
einem exquisiten
Niveau lauft und die meis-
ten anderen PR-MaBnah-
men schon erfolgreich wa-
ren. Allgemein darfin diesen
Medien nur auftreten, wer
bereits ein sehr hohes Re-
nommee und eine sehr grofie
Bekanntheit als Spezialist
besitzt.

Fazit

Das Dentallabor besitzt
heute eine Fiille von Moglich-
keiten, durch die es sein
Image ausbauen kann. Aller-
dings ist Presse- und Offent-
lichkeitsarbeit ein dauerhaf-
ter Prozess, den es kontinu-
ierlich zu verfolgen gilt, um
die erforderliche Nachhaltig-
keit zu erzielen. AuBBerdem
sollten die einzelnen Mal-
nahmen systematisch im
Rahmen eines Kklaren PR-
Konzepts durchgefiihrt wer-
den, damit die gesteckten
Ziele auch tatsdchlich er-
reicht werden. Ahnliches gilt
fiir die Abstimmung des Me-
dieneinsatzes und der zu ver-
mittelnden Botschaft auf die
individuellen Kommunika-
tionsziele des Dentallabors.
Sind diese Voraussetzungen
erfiillt,ist derWeg freifiir eine
erfolgreiche Presse- und Of-
fentlichkeitsarbeit.

Eine Checkliste zum Thema
,Presse- und Offentlichkeits-
arbeit fiir das Dentallabor®
kann gerne beim Autor ange-
fordert werden.
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New Image Dental

Agentur fir Praxismarketing
Mainzer Str.5

55232 Alzey
Tel.:06731/94700-0
Fax:06731/94700-33

E-Mail:
zentrale@new-image-dental.de
www.new-image-dental.de




