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Lesenswerter Blog fiir Zahnmediziner und Zahntechniker

Komet Dental kommuniziert ab sofort sein Know-how rund um rotierende Werkzeuge und Instrumente im neuen Digidental Blog.

Problem trifft Losung:
Digidental. Der Komet Blog.

Manche tun es Tag fiir Tag.
Andere nur im Urlaub oder nur
zu bestimmten Anldssen. Und
wieder andere fokussieren sich
auf fachspezifische Themen.
Die Rede ist vom , Bloggen®. Ein
ansprechend aufbereiteter und
informativer Weblog kann
wertvoller Begleiter im Alltag
sein — auch im Dentallabor.
Dies hat das Unternehmen

Komet erkannt und setzt nun
zuséatzlich zu bewidhrten Kom-
munikationskanéilen auf den
Digidental Blog. Neue Techno-
logien, sinnvolle Innovationen
und zukunftsorientierte Trends
— wenn es um rotierende Werk-
zeuge geht, bleiben Zahntech-
niker mit dem Digidental Blog
immer auf dem aktuellen
Wissensstand.

@ Monet/fotolia.com
—l®

Wieso, weshalb, warum ...

Die Beitriage auf dem Digidental
Blog haben einen starken Pra-
xisbezug und decken Bereiche
aus Zahnmedizin, Assistenz und
Zahntechnik ab. Wie wird die
ideale Préparation fiir die kera-
mische Restauration erzielt? Wie
kann die Zirkonoxid-Restaura-
tion vor dem Sintern bearbeitet
werden? Womit kann eine Auf-

bissschiene einfach und effizi-
ent ausgearbeitet werden? Was
tun, wenn ,Froschaugen“ aus
der keramischen Verblendung
hervortreten? In einer erfri-
schenden Mischung aus kom-
plexen und soften Themen
deckt der Digidental Blog das
breite Spektrum der Zahntech-
nik ab. Experteninterviews,
Produkte, Neuheiten, Anwen-
dungsvideos, Losungswege
und Fallbeispiele — Fachspezia-
listen geben wertvolle Einbli-
cke in ihr Wissen und vermit-
teln auf Basis ihrer Erfahrung
zahlreiche Tipps und Tricks fiir
den Arbeitsalltag. Die Beitrdage
entstehen in Kooperation mit
Fachjournalisten, Professoren
und Zahnérzten sowie Zahn-
technikern.

Denn am Ende des Tages ...
Ganz bewusst hat sich Komet
fiir die Kommunikation tiber
den Digidental Blog mit einer
gemischten  Autorenschaft
und den vielfdltigen Themen
entschieden; denn am Ende
des Tages zdhlen die Qualitit
und der effiziente Weg zum
Ziel!

Der Weg zum Digidental Blog:
Uber die Navigationsleiste auf
www.kometstore.de/blog gelangen
Leser direkt zum Blog. Tipp: Am
besten unter ,Favoriten“ auf dem
Rechner hinterlegen oder den Blog
gleich per RSS-Feed abonnieren. A
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Frage: Wie schaffe ich es, meine
Einzigartigkeit in den Zahnarzt-
praxen riiberzubringen?

Claudia Huhn: Herzlichen Gliick-
wunsch zu der Erkenntnis, dass
Sie einzigartig sind. Damit haben
Sie vielen Kolleginnen und
Kollegen schon einen groflen
Schritt voraus.

Lassen Sie uns vielleicht ein-
mal schauen, wie Sie Ihre Ein-
zigartigkeit gerade nicht in den
Zahnarztpraxen riiberbringen
konnen:

1.Kundenakquise iiber zahn-
technische Produkte
Zahntechnische Produkte, also
Thre unternehmerische Kern-
kompetenz sind eben alles,
aber in der Regel nicht einzig-
artig. Nahezu jedes Ihrer Pro-
dukte kann Ihr Wettbewerb
kopieren oder zukaufen.

2. Kundenakquise iiber das Ge-
setz der groflen Zahl
Viele Kontakte ergeben viele
Kontrakte, so hat es die Ver-
triebsliteratur viele Jahre be-
schrieben. Sicherlich ist diese
Aussage nicht ganz ohne
Wabhrheit, allerdings ist dieser
Weg sicherlich der falsche,
wenn es um die eigene Einzig-
artigkeit geht. Beim Gesetz der
grofen Zahl geht es darum,
moglichst viele Kontakte in-
nerhalb einer gewissen Zeit
zu realisieren. Damit steigt

EXPERTENTIPP FUR DEN VERTRIEB

zwar die Wahrscheinlichkeit,
irgendwann auf ein Gegen-
iber mit Bedarf zu treffen,
aber der Weg dorthin ist stei-
nig und mit viel Ablehnung
verbunden.

3. Kundenakquise ohne Konzept
Kundenakquise folgt einer
Choreografie, das haben Sie
vermutlich schon oft in einem
Expertentipp von uns gele-
sen. Nur wer weill, was er im
nichsten Kontakt zu einer
Praxis mit dorthin nehmen
will, der kann sich entspannt
auf das wirklich Wichtige,
namlich den Austausch auf
der emotionalen Ebene, kon-
zentrieren.

4. Kundenakquise ohne Konstanz
Vertrauen entsteht tiber Kon-
takte. Nur wer mit seinen
Zielkunden regelmifBig in
Kontakt tritt, also eine ge-
wisse Konstanz an den Tag
legt, der hat eine Chance, das
notwendige Vertrauen im
Gegeniiber aufzubauen, um
eine Gelegenheit fiir ,mehr*
zu bekommen.

Diese vier Punkte fithren dazu,
dass Sie a) mit Threm Wettbe-
werb vergleichbar sind und b)
keine Beziehung in die von
Thnen akquirierten Zahnarzt-
praxen aufbauen konnen. Ein-
zigartigkeit zeigt sich immer
dort, wo es Thnen gelingt, mit

den Menschen vor Ort in Kon-
takt zu kommen. Kontakt im
Sinne von ,miteinander agie-
ren“. Miteinander agieren, also
Aktion, entsteht dann, wenn
ein Kontakt aus Geben und
Nehmen, aus miteinander
Reden besteht. Die kommuni-
kativen Mittel der Wahl sind
Fragen, statt Aussagen, Zu-
horen statt Reden, Interesse am
Gegeniiber statt Wissensver-
mittlung. Thre personliche Ein-
zigartigkeit zeigt sich dann am
Stérksten, wenn es lhnen ge-
lingt, Thr ehrliches Interesse an
Threm Gegeniiber deutlich zu
machen. Ihr Interesse an IThrem
Gegeniiber baut Vertrauen auf
und schafft dessen Bereitschaft,
sich mit IThnen auseinander zu
setzen, IThnen zuzuhoéren. Und
das ist der Moment, in dem Sie
Thre Themen unterbringen

konnen. Ohne Vertrauen,

ohne die Bereitschaft, sich mit
Thnen und IhrenThemen ausein-
anderzusetzen, horen Sie immer
wieder die gleichen Aussagen:
Ich habe meine Labore. Danke,
wir sind gut versorgt. Nein, ich
brauche kein weiteres Labor.
Probieren Sie es aus. Es gibt
nichts zu verlieren, Sie konnen
nur gewinnen. Denn alles, was
Thnen Thr Gegeniiber von sich
erzidhlt, ist wertvoller

Input fiir Sie, den Sie
in einem nichsten
Kontakt wieder-
verwenden kKon-
nen.

Jeder Mensch
ist einzigartig.
Und jeder kann
es, mit ein
bisschen

Ubung und/oder Anleitung,
schaffen, diese auch zu zeigen.
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