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Sind Zahntechniker, was den
aktiven Verkauf anbelangt, ins
Misslingen verliebt, steckt das ge-
samte Dentallabor in der Krise:
Es werden zunehmend weniger
Auftrige generiert, die Umsétze
sinken, Zahnéirzte springen ab
und die Liquiditat wird schlech-
ter. Der Teufelskreis beginnt: Je
mehr Kunden gehen, desto de-
motivierter werden die Zahn-
techniker in ihrer Rolle als Ver-
kaufer — und bestdarken - unbe-
wusst —noch mehr Zahnéarzte im
Gehen.

Manche Dentallabors wollenim-
mer mehr: Hohere Umsatzzah-
len, attraktivere Gewinne, inter-
essantere Marktanteile. Kurz:
Je schwarzer die Zahlen, desto
besser. Aber in der Regel ziehen
in einem Labor nicht alle an
einem Strang. Einige Zahntech-
niker haben sich bereits von dem
Gedankenverabschiedet,jemals
ihre Zielvorgaben im Verkauf —
sofern es tiberhaupt welche gibt
- erreichen zu konnen. Andere
arbeiten nach der Devise ,Ein
Fisch,derin der Mitte schwimmt,
wird nicht gefressen®. Sie wollen
nicht auffallen — weder positiv
noch negativ —, weil sie flirchten,
entweder noch mehr verkaufen
oder ihrem Chef Rechenschaft
ablegen zu miissen. Aber auch
manche Fiihrungskréfte tun sich
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... fur das Labor!

Turnaround im Dentallabor?

DerVerkaufstrainer und Buchautor Oliver Schumacher erklart Zahntechnikern, ,warum es vielen an Fahrt fehlt®,
und wie sie erfolgreicher werden kénnen.

schwer: Weil sie nicht akzeptiert
werden und oft selbst nicht wis-
sen, wie sie ihre Mitarbeiter
zur Zielerfiillung fithren sollen,
scheuen sie das personliche Ge-
spriach. So verkommen zwangs-
maBig angesetzte Besprechun-
gen zu Sit-ins: Zahlen der Ver-
gangenheit werden zeitraubend
prasentiert, statt Konzepte und
Strategien zu erarbeiten, wie im

* Durch ausgefeilte Material-Gerite-Kombinationen
mit Hochstgeschwindigkeit zum Top-Ergebnis.

Labor alle gemeinsam mehr
Fahrt aufnehmen konnen. Und
wéhrend auf Teammeetings ver-
haltener Applaus fiir die Spit-
zenverkidufer im Labor auf-
brandet, ldastern die Schwichs-
ten ab, weil sie meinen, auch sol-
che Zahlen machen zu koénnen,
wenn sie denn gréfere Praxen,
einen besseren Bereich oder an-
dere Chancen héitten.

www.dreve.com/dentamid

Drei Probleme fiihren
zum Konjunkturprogramm
fiir Mitbewerber

Einige Dentallabors sind durch
solche innerbetrieblichen Que-
relen nur mit sich selbst beschéf-
tigt und machen dadurch ein
Konjunkturprogramm fiir ihre

geben als sich selbst. Und kaum
ein Zahnarzt wird zum Anbieter
»Sie sind mir nicht engagiert
genug - ich kaufe woanders!”
sagen. Eher etwas, das unver-
fanglich ist, wie ,Wir arbeiten
schon mit genug Labors zusam-
men®, ,Ich muss mir das noch
einmal tiberlegen“ oder ,Leider
sind Sie zu teuer”. Vielleicht ist
auch gerade daran zu erkldren,
warum bestimmte Zahntech-
niker glauben, sie konnten mehr
verkaufen, wenn der eigene
Preis (endlich) niedriger ware.
Und wéahrend der ,schwache*
Verkéufer sich in der Rolle des
Opfers sieht, macht der Mitbe-
werber den Auftrag. Warum der
Zahnarzt gerade bei diesem
kauft, auch wenn er gar nicht
billiger war, werden sich solche
Verkéaufer vermutlich nie erkla-
ren konnen ...

Problem Nr. 1:

Minderleister

Bewerbungsgespréche sind Lii-
gengespriche. Fragt der Labor-
chef den Zahntechniker, ob er
auch verkaufen kann oder gerne
Neukundengewinnung betreibt,
hort er in der Regel ein Ja. Fragt
der Bewerber, ob er hin und
wieder kurzfristig Urlaub be-

Kunde

Mitbewerber. SchlieBlich kau-
fen Zahnérzte nicht nur zahn-
technische Leistungen, sondern
letztlich vor allem von Men-
schen bzw. dem Zahntechniker
alsVerkéufer. Und gerade dieser
beeinflusst mit seiner Stim-
mung, seinem Engagement und
seinem Verhalten entscheidend
die Wahrscheinlichkeit eines
Auftrags. Doch gerade ,schwa-
che“ Verkaufer wollen das nicht
horen. Schlieflich ist es immer
schoner, anderen die Schuld zu

kommen kénne und auch Unter-
stiitzung in Form von Weiterbil-
dung erhdlt, hort auch dieser
meist ein Ja. Und dann kommt
die Realitét, die oftmals doch
ganz anders aussieht: Der Zahn-
techniker ist lieber im Labor
oder bei Bestandskunden, statt
alsVerkdufer Neukundengewin-
nung zu betreiben. Und der Ar-
beitgeber ist doch nicht so offen
und sozial, wie es zu Anfang
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punktgenaues SchweiBien
in feinster Qualitat.

Noch einfacher, noch vielseitiger und - gerade bei
kritischen Legierungen — noch materialschonen-
der in allen dentalen SchweiBsituationen.

Fir jede SchweiBaufgabe die passende ,Schuss-
geschwindigkeit“. Durch KontaktschweiBmodus
exzellente Basis flir die Kieferorthopadie.

Tel. +49(0)6172-99770-0

www.primogroup.de - primotec@primogroup.de

Sondermodell mit 4-20 fachem Stereo-
Zoom-Mikroskop auf festem Stativ mit
verschiebbarem Blendschutz — daher
noch einfacher auch als ,stand-alone“
Optik einsetzbar.

Sie arbeiten bereits mit einem phaser und
sind an der neuesten Gerategeneration
interessiert — kein Problem!

Wir machen lhnen bei Neubestellung eines
phasers ein besonders attraktives Rick-
kaufangebot flr [hr Altgerat.

Sie werden iiberrascht sein wie giinstig

dentales SchweiBen sein kann.

Rufen Sie uns an.

tec
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schien. In vielen Labors wer-
den — wenn iiberhaupt — nur ein-
mal im Jahr Mitarbeitergespra-
che gefiihrt. Richtig wiére es,
diese viel haufiger zu tétigen.
Neben der fachlichen Arbeit im
Labor ist es eine wichtige Auf-
gabe von Zahntechnikern, Um-
sédtzezu generieren. Die Aufgabe
von Laborchefs und/oder Fiih-
rungskriften ist es, den Mitar-
beitern gegebenenfalls zu hel-
fen, diese mit hoherer Sicher-
heit zu realisieren. Gerade bei
neuen Mitarbeitern sind viele
Gespréche hilfreich. Auf wel-
cher Grundlage sonst soll ein
Mitarbeiter tiber die Probezeit
hinaus beschiftigt werden?
Etwa nach dem Bauchgefiihl?
Wenn ein Zahntechniker nach
vier Monaten Mittel und Wege
findet, sich beispielsweise vor
der Neukundengewinnung zu
driicken, warum sollte dies nach
zwolf Monaten anders sein?

Darum ist es — im Interesse bei-
der - besser, ein wenig gewinn-
bringendes Arbeitsverhéltnis
frithzeitig zu beenden. Nicht
nur, weil mit hoher Wahrschein-
lichkeit ein im Verkauf besserer
Zahntechniker die Interessen
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des Labors konsequenter ver-
tritt, sondern auch, weil ein
schwacher Mitarbeiter — nicht
nur was den aktiven Verkauf an-
belangt — Strahlkraft auf seine
Kollegen hat:Warum sollsich ein

Hedent Inkosteam £ conowmy
Ein kompaktes Gerét fir taglichen Einsatz
im kleineren Labor und im Praxislabor.
Das Kesselvolumen ist auf den Bedarf eines
kleinen Labors ausgelegt. Das Geréat muss
manuell gefiillt werden. Die Filllmenge
wird durch Kontrollleuchten angezeigt.

Hedent Inkoquell 6 ist ein Wasser-
aufbereitungsgerat zur Versorgung von
Dampfstrahlgeraten mit kalkfreiem
Wasser bei automatischer Kesselfiillung.

Hedent Dampfstrahlgerate
fur jeden Einsatz das Richtige!

Hedent bietet ein volles Programm an Dampfstrahlgeraten, die in verschiedenen Industrie-
bereichen ihre Anwendung finden. Durch die mitgelieferte Wandhalterung haben die
kompakten Gerate wenig Platzbedarf. Alle Gerate werden aus hochwertigem Edelstahl und
qualitativ anspruchsvollen Aggregaten und Bausteinen gefertigt. Die Diise am Handstiick
ist bei allen Geraten auswechselbar. So kann die Stérke des Dampfstrahls auf den Arbeits-
bereich abgestimmt werden. Die Gerate besitzen hohe Sicherheitsstandards und sind durch
drei verschiedene Sicherheitssysteme abgesichert.
Das Ergebnis — zuverlassige, wartungsfreundliche Gerate mit hoher Lebensdauer!

Inkosteam (Standard)

und Labor, wo hartnackiger Schmutz
auf kleinstem Raum zu entfernen ist.

Dampfdisen 1 mm, 2 mm und 3 mm zusétzlich erhaltlich.

Weitere Produkte und Informationen finden Sie auf unserer Homepage!

Inkosteam II mit zwei Dampf-

stufen. Normaldampf und Nassdampf
mit hoher Spiilwirkung erfillt hchste
Anspriiche an ein Dampfastrahlgerat.

Leistungsstarkes Hochdruckdampstrahl-
gerat fiir den taglichen Einsatz in Praxis

Zahntechniker ,ein Bein aus-
reilen”, wenn andere mit einer
deutlich schlechteren Perfor-
mance geduldet werden?

Nicht zu vergessen ist,dass auch
der Austausch von Fiihrungs-

Hedent GmbH

Obere Zeil 6 — 8
D-61440 Oberursel/Taunus
Germany

Telefon 06171-52036
Telefax 06171-52090

info@hedent.de
www.hedent.de

kriaften wie ein Befreiungs-
schlag fiir die Laborbelegschaft
wirken kann. Denn kaum ein
Zahntechniker leistet aus sich
selbst heraus langfristig Ver-
kaufsbestleistung, wenn sein
Vorgesetzter ihn nicht unter-
stiitzt.

Problem Nr. 2:

Mangelnde Kommunikation
So manches Mal wecken Labor-
chefs ohne bose Absicht falsche
Hoffnungen und damit negative
Emotionen. Kommt beispiels-
weise einer auf die Idee, eine
Umfrage unter den Mitarbeitern
zu machen, was denn alles ,an
der Front“ nicht lauft, dann ist
die Absicht sicherlich gut. Kom-
muniziert er danach aber nicht
offen, wie die Umfrage tatsédch-
lich ausgefallen ist, dann macht
er sich verdichtig: Sollte etwa
die Umfrage nur ein Alibi-Mittel
gewesen sein, um den Mitarbei-
tern zwei Monate lang das Ge-
fithl zu geben, dass sich nun
etwas dndert? Warum werden
dann keine Konsequenzen bzw.
Verdnderungen mehr kom-
muniziert? Wie intensiv wer-
den Mitarbeiter eigentlich in
Entscheidungen mit einge-
bunden? Wie viel Vertrauen

Biiros fiir die Kollegen ,auf der
anderen Seite“ ist héufig nur
sehr gering. Die entscheidende
Frage ist: Kocht jeder im Labor
sein eigenes Siippchen oder ist
es iblich, sich wirklich offen
auszutauschen? Werden eigent-
lich Zahntechniker von der La-
borleitung gefragt, was sie sich
wiinschen, damit sie ,,drauflen®
noch bessere Umsitze machen
konnen?

Mal angenommen, einzelne Mit-
arbeiter — egal aus welcher Ab-
teilung — fangen in ihrem Freun-
deskreis an,vonihrem Arbeitge-
ber zu erzédhlen: Leuchten dann
ihre Augen vor Begeisterung,
weil das so ein tolles Labor ist?
Oderbittetder Arbeitnehmerum
einen Themenwechsel, damit er
schnell wieder auf bessere Ge-
danken kommt?

So manche Dentallabors stellen
sich leider im Laufe der Jahre
selbst ein Bein, weil sie den so
wichtigen Kontakt untereinan-
der vernachléssigen. Fiihlt sich
ein einzelner Mitarbeiter nur
noch wie eine Nummer, fragt
sich jeder qualifi-
zierte Zahntechniker
schnell, ob es nicht
woanders mehr Spaf3
machen wiirde, zu ar-

lebt der Laborinhaber seinen
Mitarbeitern gegeniiber vor?
Darfin Besprechungen Klartext
im Sinne des ,groBen Ganzen“
gesprochen werden oder werden
solche Botschaften im Protokoll
zensiert?

Hilfreich ist es, wenn Kollegen
ofters einmal die Moglichkeit
haben, bei anderen mitzuarbei-
ten. So konnte jemand von der
Telefonzentrale einen Tag lang
einen Zahntechniker bei seiner
AulBlendiensttétigkeit begleiten—
und umgekehrt.Verstehen ist die
Voraussetzung fiir Verstdndnis.
Und Verstéandnis ist die Basis fiir
Vertrauen. Und wer vertraut, der
kauft: Das bezieht sich nicht nur
auf Mitarbeiter, sondern auch
auf Kunden.

Problem Nr. 3:

Kein ,,Wirgefiihl“

In vielen Laboren herrscht - so-
fern nicht alle Zahntechniker
auch Patiententermine und Be-
ratungen vor Ort durchfiihren —
die Mentalitat , Wir hier drinnen
—und ihr da drauflen!“. Das Ver-
stdndnisbeispielsweise auch des

beiten und erfolgreich zu sein.
Sobald Mitarbeiter spiiren, dass
sich Leistung lohnt, ihre Mei-
nung gefragt ist und Wertschét-
zung erfahren, ist schon vieles
gewonnen. Wenn dann auch
noch offen kommuniziert wird,
Siege gemeinsam gefeiert und
Niederlagen gemeinsam durch-
schritten werden, bildet sich
immer mehr ein Wirgefiihl
heraus. Aber: Mitarbeiter, die
nichtins Labor passen-egal auf
welcher Ebene sie tétig sind -
miissen zeitnah ausgewechselt
werden.

Denn Menschen .
kaufen nicht nur E E
von Menschen, sie

arbeiten auch mit

Menschen. @ E

FAd Adresse

Oliver Schumacher, M. A.
Katharinenstr. 3

49809 Lingen (Ems)

Tel.: 05916104416
info@oliver-schumacher.de
www.oliver-schumacher.de
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Der ceraMotion® Moment.

Die Verblendkeramik ceraf‘)otion‘;k
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'Ur Metallgeriste.

GroBte Verbundfestigkeit
mit Werten Uber 50 MPa.

Feinster Pastenopaker mit
integrierter Bonderfunktion.

Kilrzeste Brennzeiten mit Schnell-
abkuhlung auch bei CoCr-Legierungen.

Hochste Asthetik durch absolute
Homogenitat und Dichte der Keramik.

Maximale Farbstabilitat durch
innovatives Thermocolorationsverfahren.

Foto: © Christian Ferrari®

Innovatives Touch Up System fur "
weniger Aufwand und héhere Asthetik. ‘
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