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S0 lassen sich mit System

neue Kunden gewinnen

LABORALLTAG Ich weiB noch, wie ich mir nach dem Film ,Pretty Woman® gewtnscht habe, Julia Roberts solle meine
nachste Freundin werden. Nach ,Notting Hill* hatte ich immer noch diesen Wunsch. Doch irgendwie schaffte ich es nicht,
sie von mir zu tiberzeugen. Genauso erging es mir mit Angelina Jolie. Davor waren noch Goldie Hawn und Barbara Streisand;
danach waren es Renée Zellweger und Jennifer Lopez.

Sie haben Recht: Die Wahrschein-
lichkeit ist sehr gering, da diese
Menschen sich in einem ganz an-
deren Umfeld bewegen. Ganz zu
schweigen von der rdumlichen Ent-
fernung. Also ist es wahrscheinlich
sinnvoller, auf dem heimischen Markt
zu schauen.

Doch auch bei Heike Makatsch,
Claudia Schiffer oder Heidi Klum hat
es nicht geklappt. Jetzt kbnnte man
meinen, dass es vielleicht an mir
liegt. Doch ich habe keinen Buckel
wie der Gloéckner von Notre Dame;
ich bin ein Mensch wie du und ich —
und doch liegt der Fehler in diesem
Fall bei mir.
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sFreunde gewinnt man mit der
richtigen Vorbereitung*

Bei der Auswahl der potenziellen Freun-
dinnen habe ich offensichtlich die fal-
sche Selektion getroffen. Des Weiteren
habe ich den Personenkreis viel zu klein
definiert. Gleichzeitig habe ich nicht be-
achtet, ob die Damen liiert sind und so
vielleicht gar nicht ,fir den Markt* zur
Verflgung stehen, also gar nicht bereit
sind fUr einen (neuen) Partner. Wer da-
heim bleibt und wartet, in der Hoffnung,
bis die richtige Prinzessin (oder auch
ein Kunde) an die Tur klopft, der sollte
sein Werben noch einmal Uberdenken.
Ihr Wunsch wird dann in Erflllung

\

gehen, wenn Sie fur das Treffen lhres
Zieles die richtigen Parameter bei der
Vorbereitung beachten. Wer nicht auf
den Markt geht, wird auch nicht gese-
hen. Sind Sie auf der Suche nach einem
neuen Partner, besucht man heutzu-
tage Veranstaltungen fUr Singles oder
nutzt Datingportale im Internet. Doch
fur Dentallabore gibt es weder ein ,Zahn-
arzt-Tinder* noch ,Zahnarztscout24*.

Wie soll Sie also der suchende Zahn-
arzt finden? Ich habe bislang weder die
Annonce in einer Zeitung gelesen:
LZahnarztpraxis sucht Dentallabor fr
Zusammenarbeit® noch eine Radio-
werbung mit demselben Inhalt. Was
wurden die Endkunden denken, wenn
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man auf der Suche nach einem neuen
Lieferanten ist? Wurden Sie einem
Kunden sagen, dass Sie auf der Suche
nach einem neuen Hersteller fur Kera-
mik sind, da sie nur noch Spriinge und
Spatspringe in den Verblendungen
haben? Im Business-to-Business-
Bereich (B2B) sind andere Systeme
garantiert sicherer.

Auch Zahnarzte sind mit
dem ,,Das-will-ich-haben-Gen*
ausgestattet.

Nehmen wir eine andere Analogie:
Warum fahren Sie gerade das Auto, das
Sie fahren? Warum nicht ein 6kologi-
scheres? Warum nicht von einer ande-
ren Marke? Warum nicht mit mehr Pfer-
destarken? Ganz einfach: Weil sie es
wollten! Irgendwie wurde Ihr ,Haben-
will-Gen“ aktiviert. Wie und warum
auch immer — ist der Wunsch geweckt
und erreichbar, ist nichts in diesem Mo-
ment starker als |hr Wille, das zu besit-
zen. Die anderen Automarken kdnnen
noch so viel werben, doch Sie haben
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nur ein Ziel: ,Den will ich haben!“ In
Ihrem Kopf gibt es keine andere Wahl,
selbst wenn lhre Freunde lhnen viel-
leicht andere Vorschlage machen.
Nichts ist starker als der eigene Wille —
wer Kinder hat, kann davon ein Lied sin-
gen. Ist das ,Gen" aktiviert, gibt es bis
zur Erflllung nichts, was einen Men-
schen davon abbringen kann. Nutzen
Sie diese Moglichkeit, es macht viel
SpaB. Auf die Kundensuche Ubertragen
bedeutet dies: Ihre Aufgabe ist es nun,
ein geeignetes Produkt zu finden, das
Zahnérzte wollen.

Ihr Produkt muss sicher den
Kunden schmecken.

Lassen Sie uns einen Ablaufplan fur lhre
Aktivierung des HWG (,Haben-will-
Gen") entwickeln: Sie haben ein Produkt,
eine Dienstleistung oder Ihr ganz per-
sonliches ,Ding“. Wichtig ist hierbei,
dass lhre HWG-Aktivierung den Kunden
zusagt. Sie kdnnen die besten Rinder-
hiftsteaks im Umkreis von 200 Kilo-
metern grillen — wenn lhre Firma in Indien

ansassig ist, werden sie nicht eins ver-
kaufen.

Als Test daflr, ob Sie das Richtige
haben, ist eine Mailing-Aktion anzura-
ten. Hier ist die postalische Zustellung
das MaB aller Dinge. Zurzeit liegt die
Reaktionsquote bei zwei bis drei Pro-
zent. Das liegt an folgenden Ursachen:
Viele Entscheider erhalten lhre Wer-
bung gar nicht erst; sie wird vorher un-
absichtlich aussortiert. Andere wollen
gar keine Werbung und haben eine ent-
sprechende Dienstanweisung. Nicht zu
vergessen sind die Zahnarzte, die gar
keine Lust auf Veranderung haben.
Oder jene, die gerade schon gewech-
selt haben. Auch gibt es gentigend, die
gerade aus einem anderen Grund — egal
ob privater oder geschaftlicher Natur —
den Kopf nicht fir Neues frei haben.
Dann bleiben also von einhundert
Empfangern am Ende zwei Interessen-
ten Ubrig, die eine Antwort oder ein
Feedback geben. Sie nutzen also die
Macht der groBen Zahl: Wollen Sie
sechs Kontakte, sind 300 Briefe zu ver-
senden. Als Infopost ist das eine vertret-
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bare Investition. Sind lhre Ergebnisse
besser als der Marktdurchschnitt, ist
lhre HWG-Aktivierung auBergewdhn-
lich. Sind die Ergebnisse schlechter
oder gleich Null, sollten Sie lhr Konzept
andern; sie haben ,,Das-will-ich-haben-
Gen*“ bei Ihren Kunden nicht getroffen.

Sie kdnnen noch so viel Fischfutter in
den Trog schitten — Ihre Katze wird es
nicht fressen.

Auch ihr Lieblingsessen, das geduns-
tete heiB3 servierte GemuUse, entlockt
lhrer Katze nur ein mudes L&cheln.
Warum sollten sich Zahnérzte anders
verhalten? Kunden wollen — genau wie
Sie — Beachtung, Anerkennung, Auf-
merksamkeit; sie suchen Hilfen, die den
Arbeitsalltag erleichtern. Sie wiinschen
sich Unterstltzung fur ihre Arbeit. Da
geht es in der Patienteninformation um
Hilfswerkzeuge: Entwickeln Sie Instru-
mente, die die Praxen nach vorne brin-
gen. Finden Sie neue Wege fur Ihr
Kundenklientel und um lhre Reputa-
tion den Patienten gegenuber zu er-
hdhen. Suchen Sie Losungen flr die
haufigsten Stolpersteine Ihrer Kunden;
fragen Sie bei Inren Kunden nach den
haufigsten Problemen und Sorgen im
Alltag einer Zahnarztpraxis. Sie werden
bald einen Katalog mit vielen verschie-
denen Sorgen haben. Und siehe da,
einige wenige kommen fast Uberall vor.
Das heif3t, die meisten Kunden haben
ziemlich ahnliche Defizite, Winsche
oder Sorgen. Es gibt Praxen, die haben
das ein oder andere Problem nicht.
Oder noch besser gesagt: nicht mehr.
Unter Ihren Kunden gibt es solche Pra-
xen, die diese Sorgen nicht (mehr) haben.
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Sie haben die Lésung also direkt vor
sich. Jetzt nur noch die zwei Unterneh-
men vergleichen oder den sorgenfreien
Zahnarzt nach seiner Losung fragen —
schon sind Sie fur lhre Kunden der
Heilsbringer. Ich weiB: Sie haben Ihren
Beruf, weil es Ihnen geféllt, Zahne her-
zustellen, doch jetzt ist diese Fahigkeit
gerade nicht gefragt. Beim Kennen-
lernen sind (wie beim Verlieben) andere
Dinge wichtiger. Einen Menschen gro-
Ber sehen, als er ist, oder ihn dazu be-
fahigen, dass er wachsen kann — das
sorgt fir neue Bindung. Seine Prob-
leme und Alltagssorgen mit guten LO-
sungen aus dem Weg zu rdumen, sorgt
fir neue Partnerschaften. Jetzt besit-
zen Sie Losungen, die Ihr Klientel dan-
kend annehmen und anfordern wird.
Nur noch schnell auf Papier bringen,
etwas in Form setzen, dazu einen auf-
falligen Umschlag entwickeln, schon
kann lhr Losungsvorschlag auf den
Markt, der beim Kunden das ,Haben-
will-Gen* aktiviert. Sie kénnen es per-
sonlich einsetzen oder aber auch per
Post anwenden. Achten Sie darauf,
dass bei den Alltagshilfen fir die neuen
Zahnarzte eine Verknlpfung zu Ihnen
eingebaut ist oder entsteht. Erlautern
Sie die Losungsansétze und vereinba-
ren Sie die endguiltige Implementierung
durch ein persénliches Gesprach. Noch
besser ist eine Kooperation fir den
Zeitraum der Umsetzung.

Besorgen Sie sich den Zahnarzte-
Reputationsbaukasten.

Lasst Ihr Alltagsgeschaft diese Recher-
che nicht zu oder wollen Sie schnell zu

anderen Ergebnissen, holen Sie sich
den Zahnérzte-Reputationsbaukasten.
Wahlen Sie die HWGs aus, die fur lhre
Region, fur Ihr Unternehmen passen,
und starten Sie ohne Verzdgerung. In
weniger als einer Stunde ist Ihre Strate-
gie in trockenen TUchern. Das Gute
daran: Durch Ihr persénliches Zusam-
mensetzen der einzelnen Wurfel aus
dem Baukastensystem entsteht Ihr indi-
viduelles, marktdurchdringendes Neu-
kundenprodukt, das bei den Kunden
viele ,Haben-will-Gene" aktiviert.
Authentizitat ist der Klebstoff, der Part-
ner langfristig sicher aneinander bindet.
Fordern Sie gern weitere Informationen
zum Baukasten an.

Selbst auswahlen macht Sie authen-
tisch — das Uberzeugt!
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Am Ende des Tages
zahlt Verlasslichkeit.

Komet schafft die Voraussetzungen, damit aus lhrer Handwerks-
kunst erstklassige Arbeitsergebnisse werden. Mit personlichen
Ansprechpartnern, die wissen, wovon Sie reden, und was Sie
brauchen. Mit Werkzeugen, deren Qualitat, konstant erstklassig ist
und, die auf jedem Material zuverlassig und perfekt performen.
Komet. Die Qualitat der Qualitéat.



