Kommunikation
als Schlussel zum Erfolg
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Zahnersatz kann immer nur so gut sein wie die Absprache zwischen Zahnarzt und Labor. Was
sich absolut simpel und logisch anhort, gestaltet sich jedoch in der Umsetzung oftmals schwie-
rig. Offenheit und Transparenz sollten deshalb zur grundlegenden Firmenphilosophie gehdren.

ei der Audentic AG wird diese
in Form eines klar strukturier-
ten Kommunikationsmodells

umgesetzt. ,Der giinstigste Zahnersatz
ist der, der nur einmal gemacht wer-
den muss"”, sind sich die Griinder und
Geschaftsfiihrer Dr. Holger-Ludwig
Riemer und Friedo vom Schemm einig.
Ist das der Fall, sind Zahnarzt und Pa-
tient zufrieden - haben beide doch
Zeit, Geld und Nerven gespart.

Erst im September 2011 gegriindet,
steht die in Miilheim an der Ruhr an-
sassige Audentic AG mit ihrem Zahn-
ersatz bereits hoch im Kurs. Kunden
schatzen vor allem die Ehrlichkeit und
Fairness. Wird beispielsweise ein Ab-
druck eingereicht, an dem sich sofort
erkennen l3sst, dass damit kein exakt
passender Zahnersatz hergestellt wer-
den kann, wird der Zahnarzt umgehend
kontaktiert und potenzielle Probleme
dadurch schon im Vorfeld umgangen.
Grundsétzlich gilt, dass Zahnersatz im-
mer erst dann gefertigt wird, wenn ge-
nau feststeht, was der Patient wiinscht.
Auch ,Mitdenken" z&hlt bei der Auden-
tic AG zur alltdglichen Selbstverstand-
lichkeit - sind augenscheinlich sinn-
volle Verdnderungen innerhalb eines
Auftrages erkennbar, wird der Kunde
darliber informiert. Und genau diese
direkten und transparenten Kommu-
nikationskomponenten zeichnen die
nordrhein-westfdlische Expertin fir
Qualitdtszahnersatz aus. SchlieBlich
ist die wechselseitige Kommunikation
zwischen Zahnarzt und Dentallabor
ganz entscheidend fiir die Prazision

der Fertigung sowie die Dauer des Her-
stellungsprozesses. Stimmen die Ab-
sprachen, besteht gegenseitiges Ver-
trauen sowie eine partnerschaftliche
Zusammenarbeit, ist es ganz gleich,
ob das Zahnlabor zwei StraBen weiter
sitzt - oder Tausende von Kilometern
entfernt wie im Fall der Audentic AG,
die mit einem Partnerlabor in Shenz-
hen, China, kooperiert.

Begegnung auf Augenhdhe

Als direkter Kunde steht in erster Linie
der Zahnarzt im Vordergrund. Und
diesem wird seit September 2012 eine
ganz besondere Serviceoffensive an-
geboten: ein Vor-Ort-Besuch mit per-
sonlichem Unternehmergesprach.
Egal, ob Zahnarzt in Flensburg oder Im-
plantologe am Bodensee, die Audentic
AG bietet allen Interessierten die Mog-
lichkeit eines direkten Kennenlernens
und scheut weder Zeit noch Kilometer.
Denn das Gesprach auf Augenhéhe ist
genau das, was die Audentic AG aus-
macht - ,audentisch” Wie so ein Ge-
sprach aussieht und worum genau es
dabei geht, erklart Dr. Holger-Ludwig
Riemer:

.Wir bieten potenziellen Kunden keine
klassischen Akquisegesprédche an, son-
dern betrachten das Ganze als gegen-
seitiges Kennenlernen. Der Zahnarzt
mit seiner individuellen Situation steht
immer im Vordergrund, auch Themen
wie Marketing werden beispielsweise
in diesem Zusammenhang besprochen.
Wir haben die Erfahrung gemacht,
dass das unmittelbare Gespréich der

Schliissel zu einer vertrauensvollen, of-
fenen und ehrlichen Zusammenarbeit
ist. Und dies wiederum ist maBgebend
fiir die Grundpfeiler unserer Unterneh-
mensphilosophie - denn wir setzen auf
Qualitdtund Langfristigkeit.”
Interessierte Zahnarzte kdnnen sich di-
rekt bei der Audentic AG melden, der
Besuchswunsch wird terminiert.

Direkte Patientenansprache

Auch die Kommunikation zum Patien-
ten unterscheidet sich bei der Audentic
AG maBgeblich von anderen Anbietern.
So wiéhlen die Milheimer Dentalspe-
zialisten den Kanal der direkten An-
sprache mittels TV-Werbung - mit
sehr erfolgreicher Resonanz.

QR-Code: Video ,Audentic stellt sich person-
lich vor". QR-Code einfach mit dem Smart-
phone scannen (zum Beispiel mithilfe des
Readers Quick Scan).
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