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Positionierung — Ihre Antwort auf Vergleiche und Preisdiskussionen

Hoch motiviert schreitet Laborinhaber Gutebriicke in eine Zahnarztpraxis, die er gerne fiir sich gewinnen mochte. Das Gliick ist ihm hold, der Behand-
ler hat Zeit fiir ihn. Die Wellenldnge zwischen ZTM Gutebriicke und dem Zahnarzt stimmt. Herr Gutebriicke fingt an, sich in der Situation wohlzufiih-
len - bis der Behandler ihn fragt: ,Herr Gutebriicke, warum sollte ich denn gerade mit Ihnen zusammenarbeiten?” Ein Beitrag von Dipl.-Kffr. Claudia Huhn.

Laborpositionierung — Ihre Antwort auf Vergleichbarkeit und

Preisdiskussionen

Was ist Positionierung?

Ein erfolgreiches Positionierungs-Programm basiert auf
dem Konzept, in den Képfen der Kunden als einzigartig
und unverwechselbar wahrgenommen zu werden und
eine nachhaltige Prasenz zu schaffen.

Produkte, die nicht schon im Vorfeld Akzeptanz finden,
haben wenig Chancen — héchstens liber den Preis!
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Abb.1

Schlagartig ist Herr Gutebrii-
cke aus Wolke sieben wieder in
der Realitédt angelangt. ,, Ja, wa-
rum sollte dieser Behandler ge-
rade mit mir zusammenarbei-
ten?“,denkt er sichauf demWeg
zuriick ins Labor. ,Was unter-
scheidet mich von anderen La-
boren? Was ist mein Alleinstel-
lungsmerkmal?“

Fragen, die richtig und wichtig
sind. Fragen, die Herr Gutebrii-
cke vielleicht fiir sich hatte be-
antworten sollen, bevor er sich
auf die Suche nach neuen Kun-
den gemacht hat. Fragen, deren
Antworten in der Positionie-
rung des eigenen Dentallabors
zu finden sind.

Zu Hause angekommen, be-
spricht Herr Gutebriicke
seine Gedanken sofort mit
seinem Kompagnon. ,Warum
sollte eigentlich ein Zahnarzt
mit uns zusammenarbeiten?
Was macht uns eigentlich so
besonders? Was ist unser Al-
leinstellungsmerkmal? Was
tun wir, um aus der Ver-
gleichbarkeit mit unserem
Wettbewerb zu treten?“ Fra-
geniiber Fragen rauschen auf
den zu bedauernden Kom-
pagnon von Herrn Gutebrii-
cke ein. Nach einer Weile an-

gestrengten Nachdenkens
antwortet Dieter: ,Raustreten
aus der Vergleichbarkeit, wie
soll das denn gehen, wir ma-
chen doch alle nur Zahntech-
nik! Anders als die anderen,
keine Ahnung, sollen wir jetzt
lila Kronen anbieten? Letztlich
entscheidet ja doch nur der
Preis. Da kann man nichts ma-
chen!“

Mit dieser Aussage mochte sich
Herr Gutebriicke nicht zufrie-
dengeben und geht auf die Su-
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che nach Antworten. Antwor-
ten, die sein Labor aus der Ver-
gleichbarkeit mit anderen Den-
tallaboren holen. Antworten,
dieauchneue Behandlerbegeis-
tern. Im Biiro angekommen,
kommt ihm der Zufall zu Hilfe.
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Abb. 4

Wie?/Werte

Unternehmenswerte — Das Werte-Dreieck

Mit wem?/Zielgruppe
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Abb.5

Laborpositionierung - Ihre Antwort auf Vergleichbarkeit und
Preisdiskussionen

Es kommt nicht darauf an, mit dem Kopf
durch die Wand zu gehen, sondern mit den
Augen die Tir zu finden. mme wm sos

Laborpositionlerung — Ihre Antwort auf Verglelchbarkeit und
Preisdiskussionen

Bei genauerer Betrachtung erweist sich im
Krisenmanagement jeder blinde
Aktionismus als Eintagsfliege mit
Verfallsdatum. e swucoess
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Abb.3

Thm fallt eine Werbebroschiire
fir ein Seminar mit dem Titel
,Laborpositionierung - TIhre
Antwort auf Vergleichbarkeit
und Preisdiskussion“ in die
Hénde. Konnte Positionierung
die Losung sein?

Verlassen wir an dieser Stelle
Herrn Gutebriicke und halten
diese Frage noch mal fest:
»,Kann Laborpositionierung die
Antwort auf Vergleichbarkeit
und Preisdiskussion sein?“

Positionierung —
Was ist das?

Laborpositionierung bedeutet
schlichtweg, ,anders als die
anderen” zu sein (Abb. 1). Ei-
ne erfolgreiche Laborpositio-
nierung hilftaus der Austausch-
barkeit und schiitzt vor leidi-
genPreisdiskussionen. Nurwer
sich von anderen unterschei-
det, Alleinstellungsmerkmale
hat und eine besondere Spezi-
alisierung oder fiir eine beson-
dere Zielgruppe steht, wird in
der Zukunft erfolgreich arbei-
ten konnen. Wer sich nicht
unterscheidet, fiir den legt der
Wettbewerb die Preise fest.

In der Zukunft werden nur
noch die Unternehmen/Dental-
labore tiberleben, die es am
besten verstehen, sich auf die
Bediirfnisse, Probleme und
Wiinsche ihrer Zielgruppe zu
konzentrieren und dariber
hinaus die Beziehungen zu
ihren Kunden optimal pflegen.
Dabei folgt der Prozess der
Laborpositionierung ganz dem
Vorbild von Werner von Sie-
mens (Abb. 2). Wann haben Sie
sich das letzte Mal gefragt, wo
Thre Tiir zum Erfolg ist? Oder
versuchen Sie auch immer wie-
der, mit dem Kopf durch die
Wand zu gehen?

Auch heute ist es fiir ein Den-
tallabor durchaus moglich, sich
mitbezahlbarem Aufwand vom
Wettbewerb abzusetzen und
iiber eine wohldurchdachte Po-
sitionierung die Wertschépfung
des eigenen Unternehmens zu
steigern.

Hierbei liegt die Betonung
auf ,wohldurchdacht®. ,Einen
Tag liber das eigene Geld nach-
gedacht, bringt mehr Rendite
als 30 Tage arbeiten.“ Passen
wir diese vielzitierte Aussage
von André Kostolany, dem welt-
weit anerkannten Borsenspe-
kulanten, auf unsere Bediirf-
nisse an, so kénnten wir sagen:
»EinenTag liber die richtige Po-
sitionierung des Labors nach-
gedacht, bringt mehr als 30
Tage arbeiten.“ Das Nachden-
ken —imVoraus - birgt den Un-

terschied zwischen Krisen- und
Chancenmanagement. Es sind
nicht die EinzelmaBnahmen,
die ein Unternehmen erfolg-
reich machen, sondern die
Summe aller Dinge. Wann ha-
ben Sie das letzte Mal {iber die
Summe der MafBnahmen nach-
gedacht, die Ihr Dentallabor er-
folgreich aus einem Krisenma-
nagement fiihren soll? Wie
sieht das Ende Ihres ,blinden
Aktionismus’“ aus (Abb. 3)?

DerWeg zu einer
erfolgreichen
Positionierung

Eine erfolgreiche Laborpositio-
nierung hat nichts mit Hexerei
zu tun, sondern verlangt ganz
einfach gedankliche Arbeit. Ge-
dankliche Arbeit mit sich selbst,
mit der Frage ,,Wie willich mein
Unternehmen fiithren?“, ge-
dankliche Arbeit mit dem
Markt: ,Wer ist mein Kunde,
wer ist es nicht?“ und dartiber
hinaus gedankliche Arbeit mit
dem eigenen Produkt: ,,Womit
willich erfolgreich sein und wo-
mit nicht?“

Fiir einen stabilen Unterneh-
menserfolg stehen drei Er-
folgssdulen (Abb.4), die jeder
Unternehmer fiir sich defi-
nieren muss. Jede gedankli-
che und entscheidungstech-
nische Unterlassung im Rah-
men dieser drei Sdulen fiihrt
mittel- bis langfristig zu einer
erfolgstechnischen Unterneh-
mensschieflage und fithrt dazu,
dass man als Unternehmer ge-
arbeitet wird und nicht mehr
selbst arbeitet — also reagiert
statt zu agieren.

Positionierungsfaktor 1:
Unternehmenswerte

Nach Immanuel Kant sind
Werte ,spezifische Beschaf-
fenheiten, die zur Hochschit-
zung wiirdig machen. Werte
sind spezifische Qualitdten,
die Norm- und Soll-Charak-
ter haben“. Der Brockhaus
erganzt: ,Werte sind Eigen-
schaften von Dingen und
Sachverhalten, die zum Ziel
menschlichen Strebens wer-
den konnen.“
Untersuchungen haben ge-
zeigt, dass Unternehmen, die
uber klar definierte Unter-
nehmenswerte verfiigen und
diese auch erkennbar leben,
langfristig einen groBeren Er-
folg haben als solche, die
keine spezifischen Werte ver-
folgen.

Unternehmenswerte bestim-
men in einem Unternehmen,
mit welchem Selbstverstdnd-
nis gearbeitet wird und
wie miteinander, mit Kunden
und Lieferanten umgegangen
wird. Definierte, akzeptierte
und damit gelebte Unterneh-
menswerte bestimmen alle
Pldane, Handlungen und Ent-
scheidungen in einem Unter-
nehmen und sind damit in
werteorientierten Unterneh-
men der ,wahre Chef“.
Abbildung 5 zeigt, wie jene
Werte die Handlungen inner-
halb eines Unternehmens be-
stimmen. Handlungen, Ent-
scheidungen, Vorgehenswei-
sen o. 4., die sich auf3erhalb des
Dreiecks befinden, das sich
durch die Definition gelebter
Unternehmenswerte ergibt,
werden nicht durchgefiihrt.

Abbildung 6 zeigt exempla-
risch die Unternehmenswerte
von C&T Huhn. Die Definition
unserer Unternehmenswerte
sglaubwiirdig und offen“ ver-
bietetesunszum Beispiel,einen
Auftrag anzunehmen, durch
den wir zwar Geld verdienen,
unseren Kunden aber keine
Weiterentwicklungschancen
ermoglichen wiirden.
Akzeptierte Werte 16sen Be-
geisterung und hohe Motiva-
tion aus, ziehen Zielgruppen an
und machen als Team einzigar-
tig. Welche Werte machen Sie
und Thr Team einzigartig und
erfolgreich?

Positionierungsfaktor 2:
Unternehmensziele

Ein Ziel ist ein gedanklich vor-

weggenommener, zukiinftiger

Zustand, der:

—bewusst ausgewdhlt und ge-
wiinscht wird,

—durch aktives Handeln er-
reicht wird und

—einen klar definierten End-
punkt hat.

Unternehmen oder Unterneh-

mensziele verhalten sich wie

Alice imWunderland:

»~Edamer Mieze“, begann Alice,

ywiirdest dumir bitte sagen, wie

ich von hier aus weitergehen

Fortsetzung auf Seite 10 B3

A1 Info

Das C&T Huhn-Team betreut Den-
tallabore umfassendim Bereich Ver-
trieb und Unternehmensfiihrung,
entwickelt Schrittfiir Schrittdie not-
wendigen Fahigkeiten und Kern-
kompetenzen eines Dentallabors in
den Bereichen Neukundengewin-
nung, professionelle Bestandskun-
denbetreuung (CRM), Kommunika-
tion und Unternehmensfiihrung, um
im Team fit fir den Gesundheits-
markt der Zukunft zu sein.

C&T Huhn stellt Handwerkszeug
und Unterstiitzung firmehrErfolgin
Dentallaboren und Zahnarztpraxen
zur Verfligung.
UnsereKundenhabendie Nasevorn.

Unternehmenswerte C&T Huhn

Glaubwllrdig & Offen

Wir gestalten die Beziehungen zu unseren Kunden, Mitarbeitern und Partnern fair und loyal.
Wir sehen es als unsere Aufgabe an, Chancen und Risiken aufzuzeigen, um so

Weiterentwicklung zu erméglichen.
Unser Engagement ist von einer positiven Grundeinstellung geprégt.

Nachhaltig & Individuell

Wir verstehen unsere Kunden und deren Ziele und entwickeln gemeinsam zukunfts- und
praxisorientierte Losungswege.
Wir begleiten unsere Kunden engagiert und professionell auf dem Weg der Verénderung.
Dies gewahrleisten wir durch ein hervorragend ausgebildetes und kompetentes Team.

Wertschidtzend & Partnerschaftlich

Wir teilen ehrliches Feedback mit unseren Kunden, Mitarbeitern und Partnern, schaffen
miteinander Raum fur neue Wege, ohne dabei den Menschen und seine individuellen
Maglichkeiten zu Gberfordem.

Mit den uns Gbertragenen Aufgaben gehen wir verantwortungsbewusst um.

coaching & fraining

Abb.6




