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Eine gute Kooperation mit der Zabnarztpraxis
geht weit iiber das rein fachliche Wissen hinaus.
Der Unternehmensberater Claus-Jiirgen Moll zielt
in seiner Beratung von einer bestehenden, gut ein-
gespielten Zahnarzt-Labor-Beziehung ab hin auf
die Verbesserung zu einer zukunftsorientierten
Kooperationspartnerschaft.
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Dental Medizin

Beratung & Training

Claus-Jiirgen Moll
Franz-Haniel-StraBe 31

47443 Moers

Tel.: 028 41/50 4040
Fax:02841/51994

E-Mail: info@m-m-dentalmedizin.de
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as Dentalunternehmen kann nur
D durch seine erfolgreichen Kunden

Zahnirzte und den zufriedenen
Patienten selbst erfolgreich sein. ,,Wie
komme ich an Kunden?“ fragt sich wohl
einjeder Dentalunternehmer und denkt da-
bei in der Regel an Neukunden.
Oftmals wird dabei jedoch vergessen, wie
wichtig es ist, das bereits vorhandene Kun-
denpotenzial immer wieder anzusprechen
und durch vielfiltige Maflnahmen zu
treuen Kunden zu machen.
Neben der Tatsache, dass Sie auf Grund sol-
cher Kundenbindungsmafinahmen Thre

; »Fa und da-
mit auch die Frequenz der Auftrage er-
hohen konnen, erreichen Sie einen weite-
ren, fiir Thren Unternehmenserfolg interes-
santen Effekt: Kunden, die von Threm Un-
ternechmen uberzeugt sind, werden Sie
weiter empfehlen. Auf diese Weise generie-
ren Sie einen zusitzlichen Mehrwert: Mit
der hohen Bindung von Stammkunden an
das Unternehmen empfehlen Sie diese
Zahniarzte wahrscheinlich eher an potenzi-
elle Neukunden weiter.

Wie baue ich eine erfolgreiche
Kundendatei auf?
Wichtigste Voraussetzung fiir eine dauer-
hafte Kundenbindung ist eine professionell
gefithrte Kundendatei. Folgende Fragen
und deren Antworten helfen beim Aufbau
einer solchen Datei:

 Wissen Sie, wer lhre Kunden sind?

* Kennen Sie die Wettbewerber in der Zahnarztpraxis
(Benchmark)?

* Haben Sie eine Ahnung, in welchen Bereichen der
Zahntechnik Sie mitlhrem Kunden den meisten Umsatz
machen?

* Wer wie oft Ihre Privatleistungen nach der BEB in
Anspruch nimmt und welche individuellen Bediirfnisse
Ihre Kunden haben?

+ Sind lhnen die individuellen Wiinsche der Patienten
bekannt?

* Werden die Patienten in Ihr Dentalunternehmen
geschickt zur individuellen Beratung und Betreuung?

* Ist Ihr internes Qualitdtsmanagement auf die Kunden
eingestellt?

* Fiihren Sie eine Kundendatei mit differenzierten Infor-
mationen (neben Name und Anschrift auch Informatio-



