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Damit der Umsatz im Dentallabor stimmt!

Gute Zahntechniker haben ...

| Oliver Schumacher

Mut, Beharrlichkeit und zielgerichtetes Handeln sind einige wichtige Antriebsmotoren fiir die
erfolgreiche Fiihrung eines Dentallabors. Oliver Schumacher, Trainer fiir Verkaufserfolge, gibt
hilfreiche Impulse, wie Sie als Laborinhaber systematisch Ihren Kundenstamm vergroBern kdnnen.

... Mut statt Angst!

Hemmungen im Verkaufsalltag sind das
Teuerste, was es gibt. Wahrend manch
ein Zahntechniker noch zégert, geht der
Mitbewerber einfach zum Zahnarzt,
kommt ins Gesprdch, berdt Patienten
und verkauft. Interessanterweise selbst
dann, wenn seine Leistungen im Ver-
gleich gar nicht unbedingt besser sind.
Letztlich kdnnen Zahnérzte nur mit den
Dentallabors zusammenarbeiten, wel-
chessie kennen. Viele Zahntechniker zei-
gen hier zu wenig Engagement, versu-
chen es vielleicht einmal lieb und nett
und geben dann auf. Doch kann ein Den-
tallabor wirklich ein gutes Angebot ha-
ben, wenn der Chef oder Mitarbeiter des
Labors es nur einmal versucht und dann
nie wieder bei dem Zahnarzt vorstellig
wird? Wiirden manche Zahntechniker
weniger dariiber nachdenken, sondern
einfach den Kontakt aufnehmen, wiren
viele deutlich erfolgreicher und mutiger.
Denn mutig wird, wer Mutiges tut!

... Beharrlichkeit

statt Gleichgiiltigkeit

Es ist vielleicht auf den ersten Blick
bequem, einen Verkaufsbezirk zu tiber-
nehmen und die dortigen Zahnarzte
nurzuverwalten. Uber die Jahre hinweg
andern sich aber auch die Kunden:
Manche Praxen werden groBer, andere
schlieBen. Darum ist es entscheidend,
stets dort zu sein, wo etwas ,geht".
Manchmal gehort es dazu, sich von ge-
wissen Kleinstkunden friiher oder spa-
ter zu trennen, wenn diese - weil sie
vielleicht mitvielen zusammenarbeiten
- nicht gemeinsam mit einem Labor
wachsen wollen. Aber auch Ausdauer
ist gefragt, insbesondere bei der An-
sprache und Gewinnung potenzieller
Kunden. Hier geht vielen vorschnell die
Puste aus-ahnlich wie beider Preisver-
handlung: Statt auf Augenhdhe seinen
Preis durchzusetzen, werden viel zu
schnell Rabatte gegeben, um kurzfristig
den Auftrag an Land zu ziehen.

... Zugdnglichkeit

statt Verschlossenheit

Welcher Zahntechniker denkt nicht
ungern an gewisse Zahnarzte, die sich
einfach nicht einmal unverbindlich mit
ihnen zusammensetzen wollen? Wer
kann sich nicht an Kontaktversuche
erinnern, wo er aus der Praxis schneller
raus war, als er reingekommen ist?
Zahntechniker wollen gerne, dass sich
Zahndrzte verandern und offen sind fiir
Neues. Aber wie offen sind Zahntech-
niker selbst flir Neues? Wer Menschen
offnen will, muss selbst offen sein: Da-
rumistlebenslangesLernen-geradeim

Kunde

Verkauf - unverzichtbar. Manchmal
reicht nur ein einziger Satz aus einem
Seminar, um endlich da weiter zu kom-
men, wo es bisher nicht gelang. Wenn
ein Zahntechniker sagt ,Ich kann ver-
kaufen - mir kann keiner etwas vorma-
chen!", dann arbeitet dieser im Idealfall
flir den Mitbewerber. Denn wer aufhort
besser zu werden - fachlich ebenso wie
im Verkauf - ist nicht mehr gut (genug).

... Ziele statt Willenlosigkeit

Zielzahlen spalten so manche Men-
schen - aber nur dann, wenn es nicht
ihre eigenen Ziele sind. Wer Zielzahlen
diktiert bekommt und hinter diesen
nicht steht, tut sich schwer mit deren
Realisierung. Andersherum sind Mit-
arbeiternirgendsso klar messbar wieim
Verkauf. Und kaum ein anderer Bereich
wirkt sich so entscheidend auf die
unternehmerische Zukunft des Dental-
labors aus. Es gibt aber auch die Mdg-
lichkeit, an groBen Zielen zu wachsen.



Denn mutig wird, wer Mutiges tut!

Vielesind hier viel zu bescheiden. Darum
diirfen Zahntechniker im Verkauf keine
.Kurzstreckenlaufer” sein, sondern ,Ma-
rathonlaufer". Sie diirfen anspruchsvolle
Ziele nicht als Angriff, sondern miissen
sie als Herausforderung sehen, die es zu
knacken gilt. Und so, wie jeder noch so
groBe Braten gegessen werden kann,
wenn die Stiickchen nur klein genug
sind, so kann auch ein Jahresziel ent-
sprechend runtergebrochen und in klei-
nen Etappen realisiert werden.

... Tugenden statt Wertelosigkeit

Gerade in der heutigen Zeit sind Werte
wie Verldsslichkeit und Ehrlichkeit
enorm wichtig. Doch gerade hier versa-
gen viele Zahntechniker. Statt einem

Zahnarzt/Patienten einmal von etwas
abzuraten, weil dieser davon nicht pro-
fitieren kann oder es bessere Alternati-
ven gibt, stimmen viele mit kurzfristiger
Denke dem Behandlungsplan zu. Auch
den Zahnarzt rechtzeitig zu informie-
ren, wenn etwas auBerplanmaBig lauft,
sollte selbstverstandlich sein. Und doch
hiillen sich viele Zahntechniker in die-
sem Moment in Schweigen, weil sie
hoffen, dass es der Patient vielleicht
nicht merkt. Vertrauensbriiche dieser
Art sind der Hauptgrund, warum Zahn-
arzte bestimmten Laboren die Zu-
sammenarbeit kiindigen. Sobald der
Zahntechniker jedoch nicht versucht,
seinem Geschaftspartner und dessen
Patienten ein X fiir ein U zu verkaufen,
ist die Basis fiir alle weiteren Geschéfte
und eine langfristige Beziehung herge-
stellt: Vertrauen.

... Spal statt Frust

Es geht nicht darum, dass man nur das
machen sollte, was einem Spal3 macht.
Unangenehme Aufgaben gehdren zu je-
der Tatigkeit einfach dazu. Wichtig aber
ist, dennoch weiter zu machen und Spaf3
amTunzuhaben.Zahntechnikeristeiner
derinteressantesten Berufe der Welt: Er
gibt einem die wertvolle Kombination
aus fachlicher Beratung - der mensch-
lichen Komponente - und handwerk-
licher Tatigkeit. Wo sonst gibt es so viel
ehrliches Feedback - ein strahlendes
Lacheln -im Sinne von sofortsichtbaren
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Ergebnissen? Freundet man sich als
Zahntechniker auch mit dem Verkaufs-
aspektan, kommtnoch ein entscheiden-
der Aspekt hinzu: Welche Tatigkeit gibt
es sonst, wo so viel einfach mal aus-
probiert werden kann-umvielleichtaus
einem Uberzeugten ,Ich werde nie ihr
Kunde!" liber Monate oder auch Jahre
hinweg ein ,Jetzt bin ich doch ihr Kunde
- und esist toll!" zu machen? Freude am
Tun ist die Basis, um langfristig am Ball
zu bleiben. Wer SpaB am Tun hat, sehnt
sich nicht nach dem Wochenende, son-
dern genieBt jeden Moment als Zahn-
techniker - und verkauft!
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