6 | www.zt-aktuell.de

Nr.3 | Marz2015

WIRTSCHAFT

Féllt es Ihnen leicht in die Ferne
zu ziehen (Markt) und neue
Léindereien zu erobern (Zahn-
arztpraxen) oder sind Sie eher
der Gutsherr, der sich - hitte er
genug Zeit — um alle Schafchen
(Kunden) kiimmert,sodass keins
mehr die Herde verlassen will?
Ich will Thnen eine schone
Moglichkeit aufzeigen, wie Sie
sich ohne Kaltakquise und viel
Zeitaufwand mit interessanten
Zahnéirzten treffen und im Vor-
feld herausfinden kénnen, wel-
che Praxis fiir Sie von Interesse
sein konnte. Und das funktio-
niert auch fiir Gutsherren.

Informieren und
entscheiden

Es gibt eineVielzahl an Méglich-
keiten sich iiber Veranstaltungen
zu informieren. Neben den Her-
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Kaltakquise auf die leichte Art

Nicht jedem Laborinhaber ist es in die Wiege gelegt, schnell und effizient neue Kunden fiir sich zu gewinnen.
Wie es dennoch gelingt zeigt Hans J. Schmid anhand einer praxisnahen Moglichkeit auf.

stellern und Dentaldepots bieten
auch eine Reihe von Verbédnden,
freien Anbietern, Fortbildungs-
gesellschaften sowie Akade-
mien und Universitdten diesen
Dienst an.

Auch Ihr Kunde, der Zahnarzt,
kann Sie zu einer Veranstaltung
mitnehmen. Dies kann jedoch
den Nachteil haben, dass Sie
keine Moglichkeit bekommen,
andere potenzielle Kunden ken-
nenzulernen. Andererseits kann
Thnen der Zahnarzt auch als po-
sitive Referenz zur Seite stehen.
Ein weiteres Entscheidungskri-
terium ist die Art der Veranstal-
tung: Welche ist fiir mich und
meine Ziele attraktiv? Weder ein
kurzerVortrag ohne Pausen und
die Gelegenheit zum Small Talk
noch ein einwdchiger Intensiv-
kurs stehen in Relation zum Ziel.
Am geeignetsten sind Tages-
oder Zweitagesseminare.
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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!

Hedent Inkosteam £ conowy  Inkosteam (Standard) Inkosteam I mit zwei Dampf-

Ein kompaktes Gerat fiir taglichen Einsatz ~ Leistungsstarkes Hochdruckdampstrahl-  stufen. Normaldampf und Nassdampf
im kleineren Labor und im Praxislabor. gerat fiir den taglichen Einsatz in Praxis ~ mit hoher Splwirkung erfiillt hochste
Das Kesselvolumen ist auf den Bedarf eines ~ und Labor, wo hartnackiger Schmutz Anspriiche an ein Dampfastrahlgerat.

Kleinen Labors ausgelegt. Das Gerdt muss  auf kleinstem Raum zu entfernen ist.

manuell gefiillt werden. Die Fiillmenge Hedent GmbH

wird durch Kontrollleuchten angezeigt.
Obere Zeil 6 -8
D-61440 Oberursel/Taunus
Germany

Telefon 06171-52036
Telefax 06171-52090

info@hedent.de
www.hedent.de

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

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

Weitere Produkte und Informationen finden Sie auf unserer Homepage!

,Um ein attraktiver Partner zu sein, sollte
man die Wiinsche und Herausforderungen
seiner Partner kennen.“

DasThema derVeranstaltung ist
ebenfalls von grofier Bedeutung.
Abrechnungsseminare bergen
die Gefahr, dass nicht der Zahn-
arzt, sondern nur sein Team vor
Ort ist, bei Fortbildungen mit
interdisziplindrem Hintergrund
ist es moglich, dass ein Zahnarzt
bereits den Zahntechniker sei-
nes Vertrauens an der Seite hat.
Optimal sind daher Veranstal-
tungen, bei denen es sehr wahr-
scheinlich ist, dass kein weite-
rer Laborbesitzer anwesend ist,
wie z.B. Fortbildungen zu Wirt-
schaftlichkeit und Praxisfithrung
oder Spezialisierungen und Di-
gitalisierung.

Der Einstieg

Ein leichter Einstieg ist es, wenn
Sie den Kontakt iber Ihren
AuBendienstmitarbeiter suchen,
indem Sie diesen beim nichsten
Besuch um einen Gefallen bit-
ten. Hierbei sollten Sie bereits,
wiahrend Sie die Verabredung
vereinbaren, deutlich machen,
dass es sich beim Besuch nicht
um einen GroBauftrag, sondern
um einen Gefallen unter Be-
kannten handelt, um Ihrem Kon-
takt keine falschen Hoffnungen
auf ein Geschift zu machen.

Small Talk

Bald sind Sie Teilnehmer einer
Samstagsveranstaltung in einem
Fortbildungszentrum oder einer
Zahnarztpraxis. Der Ablauf er-
folgt meist dhnlich: Kaffee zur
Begriifung - erster Teil des Vor-
trages — Kaffeepause - zweiter
Teil des Vortrages — Mittagspause
— dritter Teil des Vortrages — Dis-
kussion - Ausklang mit Kaffee
und Kuchen. Die hdufigen Pausen

@© Dima Sobka

eignen sich optimal, um mit den
anwesenden Zahndirzten ins Ge-
spriach zu kommen und Small
Talk zu betreiben. Morgens eig-
nen sich die Themen Anfahrt,
Wetter oder der Verzicht auf Frei-
zeit zugunsten der Fortbildung.
Dabei sollten Sie darauf achten,
nicht mehr als 40 Prozent der
gemeinsamen Gespréchszeit zu
beanspruchen.

Falls Sie unsicher im Small Talk
sind, kann es helfen, sich imVor-
feld ein Buch zu diesem Thema
zu besorgen und sich interes-
sante Dinge gegebenenfalls zu
notieren.

Ein niitzlicher Gespréchsein-
stieg ist immer die Frage nach
dem Befinden. Allerdings be-
steht hier die Gefahr, dass das
Gegentiber sagt: ,Schlecht, das
Leben ist so grausam.“ Das
heiBt: Langfristig haben Sie es
sehr schwer, ein positives Ge-
spriach zu fiihren, weil der Ge-
spriachspartner mit der All-
gemeinsituation unzufriedenist.
Sie miissen den Menschen erst
wieder dazu bringen, positiv ge-
stimmt zu sein. Diesist ein harter
Weg. Sich mit dem Jammernden
zu verbridern, ist fiir das Ziel
ebenfalls nicht ideal.

Woran sich aber jeder Mensch
gern erinnert, ist die Vergangen-
heit. Wie man umgangssprach-
lich sagt: ,Die gute alte Zeit.“
Menschen erinnern sich gern an
positive Dinge und haben diese
immer parat, wenn es um die
Vergangenheit geht. Eine ideale
Frage ist also nach etwas Scho-
nem aus derVergangenheit: ,Wo
verbringen Sie eigentlich tags-
uber die Zeit, wenn Sie nicht ge-
rade im Urlaub sind?“, quasi die
Frage nach dem Ort seiner Be-
rufung. Jedem Menschen kann

Fortsetzung auf Seite 8 Ed
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man z.B. die folgenden Fragen
stellen: Wie sind Sie zu Ihrem
Beruf gekommen? Wo haben
Sie Ihr Studium absolviert? Wie
viele Bewerbungen haben Sie
schreiben miissen? Wo haben
Sie Ihre Assistentenzeit ver-
bracht? Haben Sie etwas Zeit,
lohnt sich auch mal,Fragen nach
der personlichen Leidenschaft
(Hobbys), Kindern, Wohnge-
gend usw. zu stellen. Wichtig ist,
dass Sie die Themen nicht ab-
fragen — so nach dem Motto
,,Checkliste“ —, sondern sich ei-
nen Punkt oder zwei aussuchen
und diese besprechen.

Die zweite Ebene

Um aus der Oberflidchlichkeit in
den ,geschiitzten Bereich® (per-
sonliche Gefiihlswelt, die vor
vielen Menschen bewahrt wird)
zugelangen,kannmansagen,,...
und jetzt mal ehrlich...“. Dies ist
jedoch etwas plump und wird
vom Gegeniiber nicht gerade als
galant erachtet. Subtiler ist es,
wenn man mit einer offenen
Frage versucht, Gefiihle zu we-
cken. Hierzu eignet sich der
kurze Satz: ,,Und dariiber hin-
aus?“ Damit kommen Sie in eine
weitere Ebene und ein aktiver
Denkprozess wird bei Ihrem
Gegeniiber angekurbelt. Sie be-
kommen auf diese Frage eine

gute Antwort.
Man kennt es: Menschen sind
Gewohnheitstiere. Ohne Ge-

wohnheiten wéren wir nicht le-
bensfihig/gemeinschaftsfahig.
Sie treffen einen Bekannten und
fragen: ,Na, wie geht es Ihnen/
dir?“ Sie bekommen immer
die gleichen Antworten: ,Gut",
»,Geht so“, ,Gestern gings noch®,
»Muss ja“usw. Das sind standar-
disierte Gewohnheitsantworten.
Uber diese muss das Gegeniiber
nicht nachdenken.

Das bedeutet, ohne in die zweite
Ebene zu kommen, konnen wir
Menschen unsere antrainierten
Standards verwenden, um die
grofe Maschine hinter den Au-
gen nicht anwerfen zu missen.
Nattirlich auch, um uns zu
schiitzen.

Wenn Sie jetzt fragen: ,Und
dariiber hinaus?“ aktivieren Sie
auf liebevolle Weise einen Denk-
prozess und es entsteht zwi-
schen Thnen und Ihrem Gegen-
iiber eine emotionale Bindung.
Der Denkprozess wird angeregt
und Sie erhalten eine lange, ehr-
liche Antwort. Wenn das Gegen-
iber jedoch keine Bereitschaft
fiir eine Unterhaltung zeigt, be-
steht noch die Méglichkeit, sich
mit anderen Kollegen auszutau-
schen.

Das Ziel

Wenn Sie als einziger Labor-
besitzer mit fiinf bis neun Zahn-
arzten den Tag verbringen, mer-
ken Sie schnell, wer IThnen sym-
pathisch ist und wer nicht. Und
das Schone daran ist: die Welt

ist immer im Gleichgewicht.
Wenn Sie einen Menschen ,nett“
finden, das versichere ich IThnen,
hat dieser das gleiche Gefiihl.
Dafiir sorgen die Spiegelneu-
ronen. Und so ist es IThre Auf-
gabe, sich um die Netten zu
kiimmern und die anderen zu
vergessen. (Sollte unter denTeil-
nehmern wirklich kein sympa-
thischer Mensch sein, haben Sie
ja unendliche Moglichkeiten in
puncto Fortbildungen.)

So haben Sie am Ende der Ver-
anstaltung zwei bis vier nette,
anregende Unterhaltungen ge-
fihrt und kennen den Zahn-
arzt/die Zahnérztin auf eine Art
und Weise, wie es manche Ihrer
Kunden nicht tun. Bei der Ver-
abschiedung teilen Sie Ihrem
»Sympathischen“ Gegeniiber nur

Implantate verarbeitet, da will
ich es mal von Anfang an sehen.
Es gehort zu unserer Firmen-
philosophie, in gewissen Ab-
standen mal iber denTellerrand
zu schauen. Nicht den GrofBen
oder den Kleinen gehort die Zu-
kunft, sondern den Innovativen,
die up to date sind. Um den Ser-
vice und die Qualitdt hochzuhal-
ten, ist es fiir mich selbstver-
standlich, diese Art der Fortbil-
dung zur Abrundung des Wis-
sens und Konnens zu erleben.
Um ein attraktiver Partner zu
sein, muss man doch wissen, wo
die Wiinsche und Herausforde-
rungen seiner Kunden sind.“

Wenn Sie nicht erkannt werden
und ein Zahnarzt Sie fragt, wo
denn Ihre Praxis sei, haben Sie
folgende Antwortmoglichkeiten:

Praxis, melden sich bei der
Dame an der Rezeption und war-
ten, bis der letzte Patient behan-
delt wurde.

,Hallo Stefan, wie versprochen,
da bin ich. Bevor wir jetzt zu
Tisch gehen, hab ich noch eine
Bitte: Zeigst du mir mal dein
Reich? Also eine kleine Fithrung
durch die Praxis, das ist immer
so spannend.“ Der Vorteil hierbei
ist, dass Sie den Zahnarzt in
einem anderen Umfeld kennen-
lernen und schon viel mehr tiber
ihn wissen als iiblich. Sie haben
also erst die Person gewonnen
und dann den Unternehmer.
Freundschaft entsteht dadurch,
dass man zuerst das Herz ge-
winnt und danach den Kopf.
Sehen Sie sich die Praxis an
und loben Sie die Dinge, die

»Woran sich aber jeder Mensch gern erinnert, ist die Vergangenheit.
Wie man umgangssprachlich sagt: ,Die gute alte Zeit*.“

noch mit, dass die Unterhaltung
fiir Sie bereichernd war und
wenn Sie das ndchste Mal in der
Gegend sind, Sie doch zusam-
men die Mittagspause verbrin-
gen konnen. Kurz noch nach
dem Lieblingstag fragen, das
wars. Ich wiinsche Ihnen, dass
Sie dieses Angebot vier Men-
schen machen kénnen.

Widrigkeiten

Sie werden von einem Zahnarzt
als Laborbesitzer erkannt oder
vom Veranstalter als Zahntech-
niker vorgestellt. ,Ich hab jetzt
schon 100/500/1.000 oder mehr

ANZEIGE

a) ,Ich habe keine Praxis, ich
bin Medizinproduktehersteller”,
b) ,Ich bin kein Zahnarzt, ich
kenne den AuBendienstmit-
arbeiter und der hat mich ein-
geladen” oder c) ,,Ich habe noch
keine,ichbinnoch aufder Suche”.

Die Umsetzung

Wenn die Veranstaltung an einem
Samstag war, lassen Sie eine
Woche verstreichen und in der
folgenden melden Sie sich idea-
lerweise an seinem/Ihrem Lieb-
lingstag kurz vor der Mittags-
pause. Und dann sind Sie piinkt-
lich 15 Minuten vorher in der

Altgold-Ankauf

Erfahrung, Qualitit und Kompetenz seit 1983

Wir kaufen an:
Bruchgold | Zahngold | Altgold | Feilung | Miinzen | Gekrétz
Plattchen | Staub | Gusskegel | Schmuck | Silber | Besteck

So erreichen Sie uns: Hanns-Hoerbiger-Str. 11 | 29664 Walsrode 1 05161 - 98 58 0
kontakt@ahlden-edelmetalle.de | www.ahlden-edelmetalle.de
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Ihnen gefallen. Finden Sie Ge-
meinsamkeiten wie Arti, Unter-
lagen, Lupenbrille, Mikroskop,
Ablaufe, Ausstattung usw. ,Digi-
tal — das freut deine Patienten.
CEREC - gute Entscheidung
fiir die Patientenzufriedenheit.
Bleaching-Lampe - Ich sehe, da
hatsicheinerviele Gedanken ge-
macht. Schone Stiihle — da kann
man gut drauf liegen.“ Denken
Sie immer daran: Thr Gegeniiber
hat viel Geld in die Ausstattung
investiert und wenn Sie das in-
frage stellen (,Lohnt sich ein
CEREC?%), dann untergraben
Sie die Entscheidung des Zahn-
arztes. Sorgen Sie dafiir, dass
Sie Gemeinsamkeiten finden.
Das ist die halbe Miete. Merken
Sie sich folgende Formel: Fiinf
GemeinsamKkeiten = Freund fiirs
Leben.

Das gemeinsame Essen
Wenn Sie bis hierher Ihre beruf-

liche Herkunft noch nicht ver-
raten mussten, kénnen Sie jetzt

die Uberraschung einsetzen.
Den Anfang macht natirlich
erst der Small Talk. ,Na, wie bist
du denn noch heimgekommen?
Was hast du am Sonntag zur
Entspannung gemacht, damit du
den Fortbildungstag kompen-
sieren konntest? Wie lange ist
denn die Anfahrt morgens? Was
machst du normalerweise in
deiner Mittagspause?“
Wihrend des Essens sind fol-
gende Fragen sehr wichtig.
»Welche Eigenschaften muss ein
Dentallabor haben, um interes-
sant fiir dich zu sein? Was hast
du schon mal mit einem Dental-
labor erlebt, was du nie wieder
erleben willst? Was ist aus deiner
Sicht das optimale Dentallabor?
Wie lduft es mit dem jetzigen?“
Hier offenbart Ihr Gegeniiber
seine Vorlieben, seine Wiinsche
und seine Abneigungen. Er
denkt an sein jetziges Labor und
holt aus dem Unterbewusstsein
die Dinge in den Vordergrund,
die nicht optimal sind. Eine
bessere Voraussetzung fiir ein
attraktives Angebot mit einem
Versprechen von Ihrer Seite gibt
es nicht.

»Wenn ein Labor folgende Dinge
macht ... und dabei nie diese ...
und zu guter Letzt der Chef auch
noch ein super Typ zum Pferde-
stehlen ist, hab ich nur noch
eine Frage: Wann starten wir
zwei in eine bessere, stressfreie
Zukunft/Partnerschaft/Freund-
schaft?“

Es ist klar, dass der Zahnarzt
irgendwann vorher schon weiB,
wie der Hase lduft. Doch wenn
er das Spiel mitspielt, lassen Sie
ihm den Vorzug, das Raétsel auf-
zuldsen. ,,Du bist ja ganz schon
durchtrieben. So machst du das.
Den Trick hab ich ja noch nie er-
lebt. Da bin ich dir ganz schén
auf dem Leim gegangen.“ Und
Thre Antwort wird folgende sein:
,Da hast du vollkommen recht!
Weilit du, ich kann Tausende von
Euro in Printwerbung investie-
ren und mit dem Gie3kannen-
prinzip flichendeckend versen-
den, doch ich will erst den Men-
schen hinter dem Unternehmen
kennenlernen und wenn er so ist
wie du, dann mach ich ihm ein
unwiderstehliches Angebot.Das
ist doch fair, oder?“ oder ,,Unser
Unternehmen macht Zahnéirzte
hemmungslos (erfolg-)reich und
ich will vorher wissen, wem ich
dieses Geschenk zu Fiilen
lege.“ Oder ,Ich bin nicht auf der
Suche nach Kunden, die even-
tuell menschlich nicht zu mir
passen, ich biete einem ausge-
wahlten Zahnarzt ———
eine Laborfreund-
schaft an. Fiir alle
anderen sind un-
sere Produkte zu
schade!“ m

F3d Adresse

Hans J. Schmid

Benzstr. 4

97209 Veitshochheim

Tel.: 0931 2076262
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com
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