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Auch Qualitit mu
. kommuniziert wet

Dertechnische Standard in deutschen DentallaborenisteinzigartigiminternationalenVergleich
und erfiillt hdchste medizinische Standards. Wie hoch ist die Wertschatzung zahntechnischer
Leistungen in der Offentlichkeit? Wer interessiert sich fiir Kronen, Briicken, CAD/CAM, ,weiBe
Asthetik" und Kieferrelationsbestimmung?

ie technische Entwicklung
Din Dentallaboren ist rasant
schnell: CAD/CAM-Techniken

libertreffen sich gegenseitig, eine di-
gitale Innovation 16st die néchste ab.
Die Finanzierung zahlreicher techni-
scher Equipments treibt Laborleitern
SchweiBperlen auf die Stirn: 3-D-
Computerplanung, CAD/CAM-Ferti-
gung, Outsourcing in Friaszentren -
neue Technologien er6ffnen faszinie-
rende prothetische Perspektiven, er-
fordern aber auch neue Strukturen.

Das Zahntechniker-Handwerk

braucht Offentlichkeitsarbeit

Aus Sicht der Patienten fiihrt das Den-
tallabor noch immer ein Schattenda-
sein hinter der Zahnarztpraxis. Die Ei-
geninitiativen vieler Laborinhaber ha-
ben zwar eine etwas deutlichere Wahr-
nehmung in der Offentlichkeit bewirkt,
jedoch ist die Zahntechnik in der Of-

fentlichkeit noch weit davon entfernt,
als ein hochtechnisierter eigenstandi-
ger Berufszweig gesehen zu werden.
Also Armel hochkrempeln und mit der
Offentlichkeitsarbeit beginnen? Sofort
stellt sich hier die Frage: Was ist das
Ziel sinnvoller Offentlichkeitsarbeit,
was wollen wir damit bewirken? Wenn
ein Dentallabor nicht als Billiganbieter
der Region auftreten will, das liber die
Preisschiene Zahnarzte und Patienten
ansprechen will, ist fiir jedes Labor
sicherlich folgende Uberlegung von
groBer Wichtigkeit: Der medizinische
Standard in Deutschland ist uniber-
troffen und es ist gut, dass Entwicklung
zum Wohle der Patienten stattfindet.
Aber propagieren diese Tatsache ei-
gentlich deutsche Dentallabore der
Offentlichkeit oder hort der Informa-
tionsfluss liber das hohe technische
Niveau der Dentallabore in der Zahn-
arztpraxis auf?

Ein wesentlicher Aspekt sinnvoller und
niitzlicher Offentlichkeitsarbeit ist zu-
ndchst immer die eigene innere Einstel-
lung. Patienten in Deutschland werden
auf héchstem medizinischen Standard
versorgt, sei es im Krankenhaus oder im
ambulanten Bereich, beim Zahnarzt.
Kein Rentner, der sich in seinem Lebens-
abend nach Mallorca absetzte, |dsst
sich gerne dort behandeln. Nur zu gerne
bleibt er im deutschen Gesundheitssys-
tem und kehrt im Krankheitsfalle hier-
her zurlick, um sich mit bewadhrter
deutscher Medizin kurieren zu lassen.
Patienten klagen im Allgemeinen gerne
iber Zuzahlungen, die im medizini-
schen Bereich in Form sog. IGel-Leis-
tungen oder im zahnmedizinischen Be-
reich notwendig sind. ,Ich zahle so viel
an meine Krankenkasse", sind gangige
Aussagen von Patienten. Hier ware es
sinnvoller zu fragen: ,Wie viel ist Ge-
sundheit wert?"
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InEos Blue: Prazise, schnell
und kontrolliert.

Bewahrtes Geratekonzept trifft einzigartige Bluecam-Technologie.
Entdecken Sie den neu konzipierten inEos Blue-Prazisionsscanner
fir Ihr Labor: Bleiben Sie unabhangig von vorgegebenen Scanpro-
zessen und bewegen Sie lhr Modell kontrolliert und frei in alle
Richtungen und Winkel. Legen Sie mit dem einmaligen Optikkonzept
des kurzwelligen blauen Lichts die optimale Basis fiir ein prazises
Restaurationsergebnis. inEos Blue bietet Ihnen den wirtschaftlichen
Spielraum, den Sie brauchen — ob als Einzelmodul in Verbindung
mit zentraler Fertigung oder als inLab-Systemkomponente fiir [hre
komplette Inhouse-Fertigung. Es wird ein guter Tag. Mit Sirona.

www.sirona.de
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Mit diesen Uberlegungen im Hinterkopf
lisst sich ,gestdrkt” in die Offent-
lichkeitsarbeit einsteigen. Starke und
Selbstbewusstsein sind die beste Vor-
aussetzung fiir Arbeit in der Offent-
lichkeit, denn man sagt: ,Wer in die
Biitt steigt, hat mit Applaus und Buh-
Rufen zu rechnen.”

Offentlichkeitsarbeit —

aber bitte Schritt fiir Schritt

Schritt 1:

Was sagten Sie bisher dber |hr Labor
aus? Welche Kommunikationsmittel
setzten Sie bisher ein? Wie sieht Ihr
Internetauftritt aus? Gibt es Informa-
tionen (ber Ihr Labor in Form von
Flyern? Haben Sie ein Laborportfolio?
Bitte betrachten Sie Ihre bisherige
AuBendarstellung aus der Distanz und
liberdenken Sie, ob Sie damit Ihre Bot-
schaft an Zahnarzt und Patienten brin-
gen, die Sie wirklich vermitteln wollen.
Sehen Sie Ihr Logo an: Ist das noch
zeitgemaB, mit ganz klaren, struktu-
rierten Aussagen?

Schritt 2:

Uberpriifen Sie die Anzeigen, die Sie -
beispielsweise in Lokalblattern - schal-
teten, denn Anzeigen sind Offentlich-
keitsarbeit. Entsprachen Text und grafi-
sche Gestaltung lhrer Laborphiloso-
phie?

ANZEIGE

www.zwp-online.info

Radiowerbung hat den Vortell,

dass sie haufig und regelmaRig
uber Ihr Labor berichten. [....]

Sie steigern sicherlich Ihren Bekannt

heitsgrad und machen Werbung far

die Dentalbranche als solche.

Schritt 3:

Offentlichkeitsarbeit fiirs Dentallabor
auf der Basis der bisher getroffenen
Uberlegungen bedeutet fiir jeden La-
borinhaber: RegelmaBigkeiten schaf-
fen und Fixpunkte setzen.

M@dglichkeiten der Presse- und

Offentlichkeitsarbeit

Welche Mdglichkeiten fiir Pressearbeit

gibt es fiir Dentallabore und welche

mochten Sie fiir Ihr Labor nutzen?

- Anzeigen

- Messen

- Patientenveranstaltungen

- Radiowerbung

- Netzwerke mit anderen regionalen
Berufsgruppen

- Netzwerke mit anderen Anbietern
am medizinischen Markt

- Netzwerke mit Gruppen von gleich-
gesinnten Dentallaboren, Giberregional

Anzeigen:

Offentlichkeitsarbeit in Form von An-
zeigen, zu welchen Anlassen auch im-
mer, werden gerne in der Vorbereitung
ein wenig stiefmitterlich behandelt.
Man sucht einen Mitarbeiter oder be-
teiligt sich an einer regionalen Werbe-
aktion. Meistens hat das schnell neben
dem Laboralltag zu geschehen. Beden-
ken Sie jedoch, dass gerade lokale Blatt-
chen von vielen Patienten sehr gerne

FINDEN STATT SUCHEN.

gelesen werden. Vor diesem Hinter-
grund ist es empfehlenswert, ein be-
stimmtes Zeitkontingent in die Vorbe-
reitung zu investieren: Was wollen wir
dem Leser sagen und wie kommt das
Aussehen der Anzeige an? Wenn Sie
professionell auftreten wollen, sollten
Sie auch die Grafik nicht demjenigen
liberlassen, der das beim Lokalblatt
.mal so nebenbei" macht.

Messen:

Messen im Gesundheitsbereich sind
von Patienten gerne wahrgenommene
Veranstaltungen. Fiir Besucher gibt
es vielfdltige Informationen und Ab-
wechslung. Die Gesundheitsmessen
sind im Allgemeinen immer gut be-
sucht. Diese Chance gilt es zu nutzen.
Gestalten Sie einen attraktiven Stand,
mit einer kleinen ,lebenden Werkstatt”,
das zieht das Besucherauge immer an.
Laden Sie alle Ihre Zahnarztkunden ein
(die Betonung liegt auf ,alle”), die ei-
gene Praxis auch auf der Messe zu pra-
sentieren. Hier ist vor der Messe eine
klare Zeiteinteilung nétig, jedoch ver-
tieft das Miteinander auf dem Stand
die Kundenbeziehung in starkem MaBe.
Wichtig ist auch, sich mit den Zahnarzt-
kunden genau abzustimmen, welche
Praxisleistungen seinerseits am liebs-
ten kommuniziert werden, und da-
nach die Patienteninformationen ge-
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zielt auszuwahlen. Messen bieten sehr
hdufig auch die Mdoglichkeit zu Vor-
trdgen. Nutzen Sie auch diese Gelegen-
heiten, Ihr Labor in Zusammenarbeit mit
Ihren Zahnarztkunden zu préasentieren.
Sollten Sie die Referententatigkeit
nicht selbst in die Hand nehmen wollen,
so gibt es vielleicht einen beredten
Zahnarztkunden, oder Sie holen sich
liber Firmen, bei denen Sie einkaufen,
professionelle Referenten. Diese wer-
den sehr haufig sogar von den jeweili-
gen Firmen gesponsert. Messen konnen
direkten Umsatz ins Dentallabor brin-
gen, denn die Patienten sind durchaus
geneigt, flir profunde und erfahrene Be-
ratung den Zahnarzt zu wechseln.

Patientenveranstaltungen:

Vor fiinf Jahren hatte ich nicht gedacht,
wie erfolgreich sich diese Form von Of-
fentlichkeitsarbeit nutzen ldsst und
wie dankbar sie von Patienten ange-
nommen wird. Natiirlich ist hier mehr
Initiative fiir die Bekanntmachung im
Vorfeld gefordert. Aber auch hier sind
Anzeigen in lokalen Medien sinnvoll.
Ein guter Tipp: Apotheken und Gesund-
heitszentren beteiligen sich sehr gerne
an der Vermarktung, denn es hilft ja
auch in eigener Sache. Zum heutigen
Zeitpunkt stellen wir fest, dass das
Thema ,Implantologie” noch immer die
groBte Anziehungskraft fiir Patienten
besitzt, gefolgt von der Prophylaxe.
Wihlen Sie Redner aus, die erfahren
sind in der Vortragstatigkeit: Das kon-
nen Sie selbst sein, einer (oder mehrere
Ihrer Zahnarztkunden) oder ein stell-
vertretender Redner. Vergessen Sie
nach einer Patientenveranstaltung
die Pressearbeit nicht, sie rundet das
Event Ihres Dentallabors immer ab.

Radiowerbung:

Immer haufiger entstehen regionale
Radiosender, die dem Dentallabor gerne
die Méglichkeit bieten, die Laborkom-
petenzen mit Radiowerbung akustisch
ins rechte Licht zu riicken und dies oft
zu absolut bezahlbaren Investitionen.
Radiowerbung hat den Vorteil, dass Sie
haufig und regelmaBig iiber Ihr Labor
berichten. Umsatz fiir Ihr Labor werden
Sie daraus eher selten generieren. Sie
steigern sicherlich Ihren Bekanntheits-
grad und machen Werbung fiir die Den-
talbranche als solche.

Das Knlipfen von Netzwerken

Offentlichkeitsarbeit ist die Suche nach

neuen Kontakten, die sich fiir das eigene

Unternehmen sinnvoll nutzen lassen.

So ist das Thema ,Kniipfen von Netz-

werken" ein wesentliches Herzstiick

sinnvoller Offentlichkeitsarbeit fiir ein

Dentallabor. Dabei haben sich drei

Netzwerke bewdahrt:

1. Netzwerke mit anderen regionalen
Berufsgruppen

2. Netzwerke mit anderen Anbietern
am medizinischen Markt

3. Netzwerke mit Gruppen von gleich-
gesinnten Dentallaboren, lberre-
gional.

Unternehmernetzwerke gibt es in jeder
Stadt, mit verschiedener Effektivitat
fir das jeweilige Unternehmen. Die
Ausrichtung und Effektivitdt muss der
Laborleiter selbst kritisch beleuchten.
Hier ist die echte Eigeninitiative ge-
fragt.

Das Thema ,Kieferrelationsbestimmung”
ist geradezu eine klassische Labor-
kompetenz, um Netzwerke zu bilden
und Austausch von Zahnarztpraxen
und Orthopdden herzustellen, die die-
ses Thema kompetent in das Praxis-
angebot aufgenommen haben. Viele
Dentallabore haben enormes Wissen in
diesem Bereich erworben mit den ver-
schiedenen Systemen, die es am Markt
gibt, und viel Geld in die Investition da-
fiir gesteckt. So gesehen ist es doch nur
gut, in die aktive Vermarktung einzu-
steigen und Zahnarzte an die Hand zu
nehmen, mit den Kollegen aus der Or-
thopéadie ins Gesprach zu kommen, um
sich im Idealfall Patienten zuzuweisen.
Praktisch umgesetzt heit das fiir
den Laborleiter, mit den interessierten
Zahnéarzten das Thema anzusprechen,
aber auch immer konkrete Umset-
zungshilfen in der Tasche zu haben.
Das sollten Musteranschreiben fiir Or-
thopdden sein und Patienteninforma-
tionen, die Orthopaden fiir sich nutzen
konnen, auch in Form von Textbaustei-
nen.

Offentlichkeitsarbeit bedeutet immer
Investition. Das Marketing-Budget ei-
nes einzelnen Labors hat klare Grenzen.
Die L6sung dazu heiBt z.B. Offentlich-
keitsarbeit auf mehrere Schultern liber-
tragen und Netzwerke mit Gruppen von
gleichgesinnten Dentallaboren (iberre-
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gional bilden. Ein Netzwerk hat auch
den Vorteil, dass in der Laborgruppe ein
wunderbarer interner Austausch zu al-
len zahntechnischen Themen entste-
hen kann. Gemeinsame Fortbildungen
und ein schlankes Qualitdtsmanage-
mentsystem kann die Intention eines
Labornetzwerks erganzen.
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Renate Maier ist Lehrbeauftragte der
Universitat GieRBen. Seit mehr als zehn
Jahren beschéftigt sie sich mit ihrer Firma
vismed. an der Seite ihres Mannes und
seines Dentallabors mit der Frage, wie
sich der Dentalmarkt entwickelt, wie sie
ihre Kunden und Patienten binden und
akquirieren konnen.

kontakt.

vismed.

Renate Maier

Saarstralle 7, 85354 Freising
Tel.:08161/12243
www.vis-med.eu
www.maierzahntechnik.de
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LASERSINTERN - UNENDLICHE
WEITEN UND INDIKATIONEN...

NEM GERUSTE IN VOLLENDUNG.
Garantiert exzellente und konstante
Ergebnisse. Gute Konditionen mit dem
Plus an Service. Info: 040/86 608223
www.flussfisch-dental.de
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