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DeMaServ ist eine Gesell-
schaft fiir Dentalmarketing
vom Zahntechniker fiir Zahn-
techniker und fiir dessen
Kunden - die Zahnéirzte so-
wie die Patienten. DeMaServ
bietet den Dentallaboren ein
komplettes aufeinander ab-
gestimmtes Paket mit umfas-
senden, speziell fiir die La-
bore individualisierten Mar-
ketingwerkzeugen zur Ge-
winnung von Neukunden
sowie zur Kundenbindung -
fachlich versiert, erprobt und
fertig zum Gebrauch fiir das
jeweilige Labor. Die DeMa-
Serv-Marketingwerkzeuge
wurden in Zusammenarbeit
mit erfahrenen Dentalmarke-
ting-Experten entwickelt. Mit
Uberzeugungskraft spricht
das Marketingmaterial fiir
das Produkt ,hochwertiger
Zahnersatz“ sowie fiir das Er-
folgsteam Zahnarzt und Den-
tallabor;eshatsichim Praxis-
einsatz bereits auf3erordent-
lich gut bewéhrt. Die Inhalte
sind herstellerneutral und
bieten den Patienten somit
eine echte und umfassende
Entscheidungshilfe im Be-
reich Zahnersatz.

Funf zentrale Marke-
tingwerkzeuge

Schaukoffer mit Demonstra-
tionsmodellen - der Einstieg
beim Patienten. Sehen,horen,
tasten, riechen, schmecken —
je mehr Sinne angesprochen
werden, desto eher und um-
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Schaukoffer mit acht Zahnersatz-Modellen.

fassender wird ein Produkt
sbegriffen”, desto eher eine
emotionale Bindung aufge-
baut und der Kaufwunsch ge-
festigt. DeMaServ liefert die
hochwertigen Vorlagen, die
Schauarbeiten fertigt das je-
weilige Labor selbst.

Patienteninformationsbro-
schiiren zum Mitnehmen. Sie
unterstiitzen die (héherwer-
tige) Entscheidung. Der Pa-
tient kann damit z.B. seinem
Partner oder der Familie deut-
lich machen, dass er sich
nicht nur fiir Zahnersatz, son-
dern fiir Lebensqualitét ent-
scheidet. DeMaServ stellt
Konzept, Texte und Bilder fiir
die Broschiiren, die fiir das je-
weilige Labor individuali-
siert werden. Die Patienten-
broschiiren gibt es zu folgen-
denThemen:
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- Implantate
—Vollkeramik
—Kombinierter Zahnersatz
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Gestaltungsmuster der Labor-Imagebroschtire.

—Prothesen

—Kronen und Briicken - Fest-
sitzender Zahnersatz

— Schienen: Heilen und schiit-
zen

—Zahne in Szene: Wissens-
wertes, Infos, Tipps

— Materialien

—-Die neuen Zihne: Pflege-

tipps

Labor-Website — der Rund-
um-die-Uhr-Informations-
Service des Dentallabors fiir
Praxen und Patienten. Die
professionelle, individuali-
sierbare Labor-Website ist
klar und bedienerfreundlich
durchgegliedert in die Berei-
che Zahnarzt — Patient — La-
bor. Der Patient findet z.B.
sachdienliche  Informatio-
nen, die in konkrete Kaufent-
scheidungen umgesetzt wer-
den.

Labor-Image-Broschiire -
der professionelle Einstieg in
die Zahnarztpraxis. Stdrken
werden herausgestellt, Infor-
mationen gegeben iiber Leis-
tungsspektrum, Inhaber, His-
torie sowie besondere Zusatz-
Nutzen (z. B. ein Praxismar-
keting-System). Die Bro-
schiire ldsst sich auch als
hochwertiges Mailing nutzen.

Zahnarzt-Website - der
Rund-um-die-Uhr-Informa-
tions-Service der Zahnarzt-
praxis fiir Patienten. Uber
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Die Patienten-Broschtiren zum Mitnehmen.
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Neu, einzigartig und praxiserprobt - Umfassendes
Marketingwerkzeug-Paket tur Dentallaboratorien

DeMaServ bietet hochwertige, individuelle Labormarketing-Werkzeuge zur Kundenbindung und Neukundengewinnung - fertig zum Einsatz.

DeMaServ kann das Labor
den Praxen schnell und mii-
helos einen individuellen,
professionellen Internet-Auf-
tritt anbieten. Die eigenstén-
digeWebsite wird zudem iiber
einen Button ,Schone Zahne“
mit dem Patienten-Portal der
eigenen Labor-Website ver-
linkt—der Patient erlebt damit
zudem am Beispiel ,, Website“

die vertrauensvolle  Qua-
litats-Partnerschaft  Zahn-
arzt-Dentallabor.
Weitere individuelle

Marketing-Angebote

- die Entwicklung von Unter-
nehmensleitbildern,

—Veranstaltungsorganisa-
tion (wiez.B.Fortbildungen,

Tag der offenenTiir),
—-Anzeigengestaltung  und
Mediaplanung/-abwick-
lung,
- Pressearbeit,

- die Erstellung von Mailings.

Nutzen fiir drei
Zielgruppen

DeMasServbietet dem Dental-
labor fiinf zentrale, perfekt
aufeinander  abgestimmte
Dentalmarketing-Werk-
zeuge mit Nutzen und Ge-
winn fiir folgende Gruppen:

—Dentallabor: Dentallabore
nutzen die von DeMaServ
angebotenen  Marketing-
werkzeuge zur erfolgrei-
chen Kundenbindung, zur
effizienten Neukundenge-
winnung und zur Umsatz-
steigerung.

— Zahnarztpraxis: Thnen die-
nen die Marketingwerk-
zeuge zur Patientenbindung
und zur Patientengewinnung
sowie zur Umsatzsteigerung
in den Zahnarztpraxen.

—Patient: Die Patienten
mochten heute besonders
gut und umfangreich infor-
miert werden. Dies ist ganz
im Sinne des Dentallabors
und der Zahnarztpraxen —
dennnurderinformierte Pa-
tient wird sich auch fiir ho-

herwertigen  Zahnersatz
entscheiden.
Das DeMaServ-Marketing-

material wird fiir jedes Den-
tallabor speziell individuali-
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siert. Das Labor spart somit
den hohen Zeit- und Kosten-
aufwand, den die Eigenent-
wicklung von hochwertigem
und perfekt aufeinander ab-
gestimmtem Marketingmate-
rial erfordern wiirde.

Dem Dentallabor wird mit
den DeMaServ-Marketing-
werkzeugen der Riicken frei-
gehalten, sich wirklich auf
das Kerngeschift im Labor
konzentrieren zu konnen.
DeMaServermoglichtes dem
Labor, sich ,richtig® am
Markt zu positionieren - so,
wie es den eigenen Arbeiten
und Leistungen entspricht.
Wenn gewiinscht, kann sich
das Labor mit Hilfe der
DeMaServ-Marketingwerk-
zeuge auch vollig neu positio-
nieren.

Fir das Dentallabor ist es
wichtig, Zahnarztpraxen und
Patienten iiber die eigenen
Arbeiten und Leistungen
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Eine der vier individuellen Design-Varianten der Zahnarzt-Website.

deutlich zu informieren und
sich als kompetenter Partner
zu prasentieren. Nur so kann
der Teampartner, die Zahn-
arztpraxis, wissen, was das
Labor anbietet. Und nur so
kann der Kéufer, der Patient,
die Laborleistungen auch ab-
fordern.

Die Zahnérzte miissen zu-
dem die Moglichkeit haben,
den Patienten durch Informa-
tionsmaterial mit verstdnd-
lichen Argumenten sowie
durch  Anschauung wie
Schaumodellen deutlich zu
machen, dass die angebote-
nen Leistungen nicht teuer,
sondern im wahrsten Sinne
desWortes ,preiswert“—ihren
Preis wert — sind. Und dass
diese Leistungen die Lebens-
qualitét steigern.

Die DeMaServ-Marketing-
werkzeuge unterstiitzen das
Dentallabor und dessen Kun-
den, die Zahnarztpraxen, in
all diesen Belangen.

Deutliche
Laborpositionierung

,Umfassende Patienten-
und Zahnarzt-Informatio-
nen unterstiitzen Dentalla-
bore bei dem Weg in ihre er-
folgreiche Zukunft“, erklart
Hartmut Vach, Griinder und
Inhaber von DeMaServ. ,Ei-
nige Labore werden kiinftig
den Preis in den Mittelpunkt
ihrer Strategie stellen — aber
Preise sind Kkeine sichere

Kundenbindung, denn ir-
gend jemand ist immer billi-
ger. Andere Labore werden
das Merkmal ,Top-Qualitét
als Marke aufbauen,dazu ei-
nenTop-Service, und zudem
ihre Partner Zahnarzt und
Kunde aktiv in ihr Konzept
mit einbeziehen. DeMaServ
hat sich entschieden, genau
diese Dentallabore im Be-
reich Marketing zu unter-
stitzen, die ihre Zukunft un-
ter dem Motto ,Erfolg durch
Qualitdt und Leistung‘ ge-
stalten wollen.“ Im Bereich
,Zahnersatz“ braucht der
Zahnarzt das Dentallabor
als starken Marketingpart-
ner, um seine Patienten tiber
die Moglichkeiten beim
Zahnersatz informieren zu
konnen. Der Patient heute
ist auf Grund der gesetz-
lichen Unsicherheiten bei
Zahnersatz  verunsichert,
Kaufentscheidungen wer-
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den verzogert. Andererseits
leben Patienten in Boom-Be-
reichen wie den Schonheits-
operationen vor, dass sie
durch nahezu alle Einkom-
mensgruppen hinweg bereit
sind, Geld fiir ihre als per-
sonlich besser empfundene
Lebensqualitidt auszugeben.
Auch Zahnersatz bedeutet
Lebensqualitit, tiber die der
Patient jetzt mehr eigenver-
antwortlich entscheiden
kann - und muss. Darin lie-
gen fiir die Patienten wie fiir
Zahnarztpraxen und Den-
tallabore enorme Chancen.
Zahnarztpraxen und Den-
tallabore miiss(t)en die Pa-
tienten heute also zuneh-
mend iber die umfassende
Bandbreite der Moglichkei-
ten informieren, die dem Pa-
tienten eine qualitativ und
asthetisch bessere Zahner-
satz-Versorgung und somit
mehr Lebensqualitét bieten.
Lebensqualitit, fiir die der
Patient auch bereit ist zu
zahlen, wenn er weil}, wel-
chen Nutzen und Mehrwert
ihm das Produkt bringt. Gu-
tes Marketing bedeutet, den
Patienten sachlich, aber mit
Uberzeugung zu informie-
ren. DeMaServ gibt den
Dentallaboren fiir ihre
Zahnarztpraxen zur Ver-
marktung im Bereich Zahn-
ersatz ein ,Rundum-sorg-
los-Paket® zur Hand, das der
Zahnarzt beim Patienten so-
fort einsetzen kann.
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Zahntechnikermeister Hartmut Vach, Griinder und
Inhaber der Gesellschaft fiir Dentalmarketing und
Serviceleistungen DeMaServ e K.

Von der Idee zur Praxis

DeMaServ, Gesellschaft fir
Dentalmarketing und Ser-
viceleistungen, wurde ge-
griindet von Zahntechniker-
meister HartmutVach, 47. Mit
der Erfahrung als Geschéfts-
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Die Labor-Internetprasenz gibt es in drei verschiedenen Design-Varianten.

fiihrer eines 40 Mitarbeiter
starken Dentallabors, aus der
jahrelangen Mitarbeit in ei-
nem der groften Verbiinde ei-
genstidndiger Dentallabore
Deutschlands, entwickelte
Vach als Praktiker fiir Prakti-
ker ein komplettes Marke-
tingpaket, abgestimmt auf
den tatsdchlichen Bedarf der
Dentallabore und deren Kun-
den. Aus dem Praktiker
spricht auch die Erfahrung,
dass ein Dentallabor zumeist
nicht die Ressourcen hat, aus
eigener Kraft solche Marke-
tingwerkzeuge selbst zu ent-
wickeln oder entwickeln zu
lassen. Vach verpflichtete fiir
DeMaServ ein Spezialisten-
team aus den Bereichen Den-
talmarketing, Konzept, De-
sign, Textredaktion, Website-
Design sowie Event-Manage-
ment. Diese Partner bringen
ihre jahrelangen, intensiven
Erfahrungen aus ihrer Arbeit
fiir Kunden im Dentalbereich
mit ein.

(A Adresse

DeMaServe.K.

Gesellschaft fiir Dentalmarketing
und Serviceleistungen
Behrenser Stralke 17

37186 Moringen
Tel.:05503/9997 10

Fax: 05503/9997 20

E-Mail: info@demaserv.de
www.demaserv.de




