Transferleistung im Kopf
der Zahnérztin: Das war ein
guter Tag, und Komet hat mir
dabei geholfen.

Komet Praxis

Qualtat kommt an:

Am Ende des Tages
\ zahlt gewonnene Zeit.

komet-my-day.de

—akten und Zanlen zeigen es

1. Wort und Bild

Warum féahrt Komet eine Qualitdtskampagne?

Die Qualitatskampagne zeigt in einem neuen geftihlvollen Auftritt,
was das Unternehmen schon lange von seinen Kunden zuriick-
gespiegelt bekommt. Es ist das tégliche Feedback aus Praxis, Labor
und Universitat, das Komet inspiriert hat, zukiinftig die Marken-
kommunikation auf allen Kanélen daran auszurichten.

Wie driickt man Kundenzufriedenheit am besten aus?
Zahnarzt, Zahntechniker, Helferin und Student — sie alle wollen
nach getaner Arbeit zufrieden auf inren Tag zurtickblicken. Der letzte
Patient ist gegangen, die letzte CAD/CAM-Krone gefertigt, die Ins-
trumente wieder aufbereitet, es ist ruhig, man lehnt sich zurtick, kehrt
in sich und macht sich dabei bewusst: Das war ein guter Tag, und
Komet hat mir dabei geholfen. So entstand der Claim ,,Am Ende des
Tages zéhit ... “ Er wird je nach Zielgruppe dann mit den Worten
»Sicherheit”, ,Verldsslichkeit“, ,Vorsprung*, ,gewonnene Zeit*,
,Qualitat und Wissen“ erganzt — Themen, die durchweg relevant
sind fiir die Zielgruppe.

2. AuBenwahrnehmung

Wie wird Komet von auBBen wahrgenommen?

Rotierende Instrumente auf hdchster Qualitit und exzellente Bera-
tung direkt vor Ort — das assoziieren die meisten zuerst mit Komet.
Dabei steckt so viel mehr dahinter! Von den zahlreichen Vertriebs-
wegen, vor allem dem Onlineshop, von umfangreichen Informations-
materialien, schnellen und kompletten Lieferungen, hdchsten Sicher-
heitsstandards bis hin zu einem umfassenden Kursprogramm. Die
meisten Produkte werden von Préparationsabfolgen, Hygienemana-
gement-Tipps, Blogcontent (Videos, Fachberichte und Kolumnen) und
vielem mehr begleitet. Deshalb soll durch die Qualitdtskampagne im
Kopf von Zahnarzt, Zahntechniker, Assistenz und Student eine Trans-

ferleistung erreicht werden: Komet ist das Unternehmen, das ihnen
da drauBen in den Praxen, Kliniken und Laboren den Arbeitsalltag
so einfach wie moglich macht. Taglich.

Viele im Markt behaupten, die besten Produkte und den besten
Service zu haben. Was unterscheidet Komet davon?

Komet kann es belegen! In der Kampagne werden Fakten und Unter-
nehmensinformationen durch Zahlen transparent gemacht und auf-
gezeigt, wie dem Kunden der Arbeitsalltag so einfach wie méglich
gemacht wird. Beispiel: Komet steht iber 100.000 Stunden im Jahr
im direkten Kontakt mit den Kunden, die Lieferqualitat innerhalb
Deutschlands liegt bei 96 Prozent binnen 24 Stunden. Das Unter-
nehmen arbeitet mit 1.200 Mitarbeitern, bietet iiber 200 kosten-
lose Informationsmaterialien an (darunter Fachanwenderberichte und
Anwendungsempfehlungen, erstellt in Zusammenarbeit mit Spe-
zialisten und anerkannten Meinungsbildnern), entwickelte iiber 200
Patente und widmet sich in einer eigenen Abteilung der strate-
gischen Forschung fiir die Dentalbranche. Das sind ein paar von
vielen eindrucksvollen Fakten, die herausgearbeitet wurden.

Diese und weitere auBerordentliche Umfange werden in der Qua-
litdtskampagne verstérkt kommuniziert, alles nachzulesen unter
www.komet-my-day.de
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WWW.KOMETDENTAL.DE

Infos zum Unternehmen
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