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Neukundengewinnung ist
Wahrnehmungspsychologie

| HansJ. Schmid

Jhnwillich als Kunden haben”, ,Erist um die Ecke", ,Ich verstehe mich gut mit Ihm", ,Er hat so
ein tollesTeam”, ,Er hat dieselbe Spezialisierung wie Ich”, ,\Wir liegen auf gleicher Wellenlange”,

.Er passt genau zu uns.”..

Hans J. Schmid kdnnte noch viele solche Sdtze aufzihlen, doch es dndert nichts an dem System.

,Die reinste Form des Wahnsinns ist es, alles beim Alten zu lassen

und trotzdem zu hoffen, dass sich etwas @ndert.” — Albert Einstein
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och lhre Sicht auf die Dinge ist
D nicht gleich die Sicht Ihrer Kun-
den, und erst recht nicht die

Sicht potenzieller Neukunden. Je mehr
Sie sich auf Ihre Wiinsche und Vorstel-
lungen versteifen, desto geringersind die
Aussichten auf neue Kundschaft. Weder
die vermeintlichen Ubereinstimmungen
noch die Lage oder sogar Freundschaft
sorgen fiir einen neuen Kunden. Dafiir
nutzt man andere Losungswege. In der
Wahrnehmungspsychologie gibtes mitt-
lerweile zahlreich gepriifte Erkenntnisse,
welchedie Ergebnisse nachweislich posi-
tiv beeinflussen.

Eine strategische

Herangehensweise fiihrt zum Ziel

Ist hnen schon mal aufgefallen, dass
man in Supermarkten oft gegen den Uhr-
zeigersinn l3uft? Und dass Obst und Ge-
miise meistam Eingang stehen? Das sind
zwei nachweislich sichere Garanten fiir
mehrUmsatz. Dadie Zahl derRechtshan-
der liberwiegt und jene folgerichtig nach
rechts greifen, sorgt der Weg linksherum
zu mehr Verkaufsflache auf der rechten
Seite. Obst und Gemiise bremst unsere
Laufgeschwindigkeit,und wenn wirdann
tatsdchlich zugreifen, gibt es uns das
Gefiihl, etwas Gesundesim Wagen zu ha-

ben. Die Ergebnisse sind so markant, dass
kaum ein Supermarkt auf diese Strategie
verzichtet.

Einmal installiert, flir immer gewonnen.
Dasselbe gilt fiir die Neukundengewin-
nung: Es gibt viele Mdglichkeiten, die si-
cher zu neuen Kunden fiihren. Allerdings
gibt es auch viele Denkfehler, die eben
dies verhindern. Die Frage ist: Wie be-
komme ich heraus, wer an einer Zu-
sammenarbeit Interesse hat? Die Ant-
wort ist: Es ist so gut wie keiner, sonst
hatten Sie vermutlich schon eine Riick-
meldung bekommen.

Sie mochten neue Kunden, also werden
Sie aktiv.

Was keiner weil3,

macht keinen heil3

Sorgen Sie also dafiir, dass Sie wahrge-
nommen werden. Machen Sie auf sich
aufmerksam. Bringen Sie sich ins Ge-
sprach. Dafiir eignen sich Mailings,
Briefe, Newsletter, Laborzeitungen, An-
zeigen, Vortrége, redaktionelle Texte, Se-
minare, Workshops, Events und natiirlich
auch Besuche bei Zahnarzten und viele
andere Kommunikationsquellen. Wich-
tig ist die Kontinuitét, denn einmal ist
keinmal. Natiirlich ist bei allen Aktivitd-
ten ein Feedback vonndten. So bekom-
men Sie heraus, wer tatsachlich Interesse
hat. Lassen Siesich tiberraschen, wersich
beilhnen meldet. Sie suchen einenZahn-
arzt, der mit [hnen ausgewahlte implan-
tatwillige Menschen versorgt? Dann
schicken Sie einfach einmal vierhundert
Briefe an Zahnarztpraxen mit lhrer Frage
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,Wie Du kommst gegangen, so wirst Du empfangen.’

und der Bitte um Antwort. Freuen Sie sich
auf das kommende Feedback! Jetzt ha-
ben Sie etliche Riickldufer, mit der Bitte
um genauere Informationen. Dadurch
haben Sie aus dem Markt die Zahnarzte
gefunden, die noch etwas vorhaben und
welche bereit sind etwas Neues zu wa-
gen. Dassind nicht unbedingt die, die Sie
erwartet hatten. Natiirlich werden Be-
sprechungstermine vereinbart, denn
zwischen Tiir und Angel werden selten
neue Partnerschaften geschlossen. Was
Sie dann letztendlich vorstellen, ist nicht
zwingend relevant.

Worauf es wirklich ankommt

Viel wichtiger ist, wie Sie wahrgenom-
men werden. Wie stellen Sie sich dar?
Kénnen Sie Menschen begeistern? Sind
Sie liberzeugend?

Ob Sie Patientenveranstaltungen an-
bieten, ob Sie sich den Zahnarztals Spe-
zialisten im Auditorium wiinschen, ob
Siein Zeitschriften annoncieren oder ob
Sie mit lhrem Implantatpartner einen
Stand aufeinerMesse realisieren wollen
.. Das bleibt ganz allein lhnen Uberlas-
sen.

Doch noch viel wichtiger sind Ihre Ein-
stellung und Ihre Gedankenwelt. Wenn
Sie mit dem Gedanken, dass sie dringend
Arbeit bendtigen, in die Praxis kommen,
dannwird die Reaktion Ihres Gegenlibers
dementsprechend ausfallen.

Fehlt Ihnen die Inspiration oder der Ent-
scheidungswille, biete ich lhnen gerne
meine Unterstlitzung an. Lassen Sie uns

J

telefonieren und ich werde lhnen mit Rat
und Tat zur Seite stehen.

+Wie Du kommst gegangen, so wirst

Du empfangen.”

Haben Sie den Druck im Nacken, schnell
neue Auftrdge generieren zu missen,
werden Sie auch so behandelt - mit
Ablehnung. Strahlen Sie Selbstsicherheit
und Siegeswillen aus, werden Sie ebenso
wahrgenommen und begriiBt - mit
Interesse und Neugier.

Andern Sie Ihre Einstellung und Ihr Ge-
dankengut, dndern sich gleichermaBen
Ihre Ergebnisse. Sie treffen selbst die Ent-
scheidung, ob lhre Aktion ein Ergebnis
produziert oder nicht. Nach Ihrer Mai-
lingaktion sollte es genligend Kontakte
geben. Nun besteht Ihre Aufgabe darin,
darunter den richtigen neuen Partner
auszuwahlen - oder auch zwei oder drei.
Das heiB3t, Sie gehen zur neuen Praxis mit
dem Auftrag herauszufinden, ob diese zu
Ihnen passt. Sie allein sind der Entschei-
der. Sie allein diirfen auswiahlen, ob das
Unternehmen zu Ihrem Labor passt. Sie
allein selektieren.

Freuen Sie sich darauf, hre Zahnirzte
selbst auszusuchen. Dies ist die richtige
Einstellung, fiir eine tolle Zusammenar-
beit und eine tolle Zukunft!

Zeigen Sie Prasenz

Es gibt Menschen, da ist man der Mei-
nung die Sonne geht auf, wenn sie einen
Raum betreten, und es gibt Menschen,
da passiert das erst, wenn sie ihn verlas-

sen. Sorgen Sie dafiir, dass Sie zu den
Ersteren gehoren! Wenn sich der Raum
erhellt, wenn Sie ihn betreten, haben Sie
schon so gut wie gewonnen. Menschen
kaufen bei Menschen, die begeistern
konnen. Sollten Sie sich unsicher sein
oder wollen Sie einfach zusammen mit
Kollegen lhren Erfahrungsschatz erwei-
tern, dann seien Sie dabei. Auch diesen
Herbst gibt es wieder ein Sonnensemi-
nar, bei welchem Sie Ihre Wirkung auf
andere Menschen erleben oder auch er-
lernen kdnnen. Sie erleben wie sich lhre
Empathie und Ihre Wirkung auf Men-
schen in einem Tag frappierend veran-
dern lassen.

Melden Sie sich gerne per E-Mail oder
Telefon (Der Termin ist nur fiur ZWL-
Leser).
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kontakt.

Hans J. Schmid

Benzstr. 4

97209 Veitshochheim
Tel.: 0931 2076262
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com
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