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,Der eine wartet, dass die
Zeit sich wandelt, der andere
packt sie krdftig an und han-
delt.“ (Dante)

Wie steht es mit Ihnen? Geho-
ren Sie zu denen, die kraftig
anpacken und handeln oder
mehr zu denen, die darauf
warten, dass die Zeit sich

wandelt?
Ist die unternehmerische Ba-
sisaufgabe ,Neukundenge-

winnung® fiir Sie notwendi-
ges Ubel oder eher Chance
fiir gewolltes und gezieltes
Wachstum und damit Mittel
zum Erfolg?

Auswelchem Blickwinkel Sie
diesesThema auch immer be-
trachten, eines steht fest: Wer
in der Zukunft weiterhin er-
folgreich ein Dentallabor
fihren will, kommt um die
professionelle Neukunden-
gewinnung nicht herum.
Betrachtet man die Faktoren
fiir eine ,erfolgreiche“ Neu-
kundengewinnung, so lassen
sich diese auf drei wesentli-
che und wichtige reduzieren:

e Konsequenz im Sinne von
Konstanz

¢ Die eigene Einstellung

e Ein erfolgreiches Konzept.

Konsequenz in der
Neukundengewinnung

Viele Dentallabore machen
die zeitliche Investition in das
Gewinnen von neuen Kunden
von der Hohe ihres aktuellen
Umsatzes im Labor abhin-
gig. Kurzum: Ist viel zu tun,
wird wenig Zeit in die Neu-
kundengewinnung  inves-
tiert, ist das Labor leer, wird
viel Zeit investiert. Die Neu-
kundengewinnung verlduft
zu 100 % zyklisch (s. Abb. 2).
Hierin liegt ein grundsitz-
licher Fehler, der wenig mit
Unternehmertum, sondern
vielmehr mit Unterlassertum
zu tun hat. Ahnlich einem
Bauern, der weif3, dass Saat
und Ernte niemals zur glei-
chen Zeit stattfinden, liegt
auch in der Neukundenge-
winnung zwischen Saat und

ZyKklische Neukundengewin-
nung bedeutet, sich mit dem
Wettbewerb die Klinke bei
potenziellen Neukunden in
die Hand zu geben. In Um-
satz-Niedrigzeiten ist man
niemals alleine auf Akquisi-
tionstour, vielmehr ist in die-
sen Zeiten jeder unterwegs.

vorher vor und gehen Sie
morgens frith sofort los, ma-
chen Sie keinen Umweg ins
Labor.

Erfolgsfrage Nr. 1: Wie viel
Zeit wollen Sie in Ihre Neu-
kundengewinnung investie-
ren und welche Zeitfenster
reservieren Sie hierfiir ver-
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Abb. 1

Und damit ist man im Extrem
in einer Praxis fiir diese Wo-
che die Nummer neun oder
zehn. Wie grofl wird da die
Chance sein, einenTermin fiir
eine Laborprisentation zu
erhalten, ganz zu schweigen
davon, wie grof3 die Chance
sein wird, einen neuen Kun-
den zu gewinnen.

Erfolgreich neue Kunden zu
gewinnen, erfolgreich zu
wachsen, bedeutet Kkonse-
quent und unabhéngig vom
Arbeitsanfall im Labor einen
bestimmten Anteil seiner Zeit
in die Gewinnung neuer Kun-
den zu stecken. Und dies so-
wohl in Umsatz-Hochzeiten
als auch in Umsatz-Niedrig-
zeiten (s. Abb.2).

Und wenn schon tiber zykli-
sche Neukundengewinnung
nachgedacht wird, dann bitte
antizyklisch. Akquirieren Sie
in Umsatz-Hochzeiten. Denn
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Ernte eine gewisse Zeit-
spanne. Wer heute keine Neu-
kundenumsédtze im Labor
hat, hat es nicht heute und
gestern versaumt, neue Kun-
denzugewinnen,sondernvor
vier bis sechs Monaten.

Zusatzlich birgt die zyklische
Neukundengewinnung ein
hohes Frustrationspotenzial.

die Wahrscheinlichkeit, dass
Sie dann Ihre Kollegen eben-
falls auf Akquisitionstour
treffen, ist relativ gering.

Reservieren Sie sich feste
Zeiten in Threm Terminkalen-
der, die ausschliefilich der
Neukundengewinnung vor-
behalten sind.Bereiten Sie Ih-
ren Vertriebstag am Abend

bindlich in Threm Terminka-
lender?

Auf die richtige Ein-
stellung kommt’s an

Schon Boris Becker wusste,
wie wichtig die richtige Ein-
stellung zu einer Sache ist.
Sein bekanntes Zitat ,Das
Match wird zwischen den Oh-
ren gewonnen®, zeigt deut-
lich, wie groB der Einfluss un-
serer Einstellung auf unseren
Erfolg ist.

Erfolgreiche Neukundenge-
winnung kann also nur mit
der richtigen Einstellung Re-
alitdt werden. Henry Ford for-
muliert: ,,Glaube Du schaffst
es, oder glaube Du schaffst es
nicht, Du wirst in jedem Fall
Recht behalten.”
NichtnurWissenund Kénnen
beeinflussen unseren Erfolg,
sondernvorallemunsere Ein-
stellung zu einer Aufgabe be-
einflusst unsere Ergebnisse
(s.Abb. 1).

Unsere Einstellung (z.B.:
Neukundengewinnung  ist
schwierig) entscheidet darii-
ber, wie viel Energie, Poten-
zial und Ressourcen wir fir
die Erledigung einer Aufgabe
freisetzen. Unsere Einstel-
lung entscheidet dariiber, wie
motiviert und begeistert wir
an eine Sache herangehen.
Das MaB an freigesetzter
Energie wiederum entschei-
det iiber unser Handeln, un-
ser Tun.Diefreigesetzte Ener-
gie entscheidet dabei nicht
nur dariiber, mit wie viel
Energie wir etwas tun, son-
dernauchdariiber,ob und vor
allem wie wir etwas tun.

Aus der Tatsache, wie wir et-
was tun, leitet sich unser Er-
gebnis ab und mit diesem
schlieBt sich der Kreis. Un-
sere Einstellung ,Neukun-
dengewinnung ist schwer”

wird mit groBer Wahrschein-
lichkeit Bestitigung finden
und unsere Einstellung fes-
tigt sich. Die Negativ- oder
Positivspirale setzt ihren Weg
indievorherfestgelegte Rich-
tung fort (s. Abb. 3).
Erfolgsfrage Nr. 2: Welche
Einstellung haben Sie, wenn
esumdasThema Neukunden-
gewinnung geht? In welche
Richtung weist Ihre Spirale?
Welche Einstellung wére fiir
die Erledigung dieser Auf-
gabe hilfreich? Wie konnten
Sie zu dieser Einstellung
kommen?

Eine Erfolg ver-
sprechende Strategie

Zeit und die richtige Einstel-
lung sind das Fundament fiir
eine erfolgreiche Neukun-
dengewinnung. Gepaart mit
einer Erfolg versprechenden
Strategie wird die Aufgabe
nicht nur erfolgreich sein,
sondern kann auch noch
SpafB machen.

Zur Erstellung des eigenen
Erfolgskonzepts sind einige
gedankliche Vorarbeiten
notwendig.

Zieldefinition: Wohin wollen
Sie?

Untersuchungen haben ge-
zeigt, dass Unternehmen, die
uber Kklar formulierte Unter-
nehmensziele verfiigen,lang-
fristig erfolgreicher sind, als
solche, die tiber keine Klar
formulierten Ziele verfiigen.
Warum es so wichtig ist, Ziele
zu formulieren, zeigt ein Aus-
zug aus Alice im Wunderland:

,Edamer Mieze“, begann
Alice, ,wiirdest du mir bitte
sagen, wie ich von hier aus
weitergehen soll?

»Das hdngt zum grofen Teil
davon ab, wohin du moch-
test, sagte die Katze.

»~Ach, wohinist mir eigentlich
gleich...“, sagte Alice.

»Dann ist es auch egal, wie
du weitergehst®, sagte die
Katze.

»--. Solange ich nur irgendwo-
hin komme*, fiigte Alice zur
Erklédrung hinzu.

,Dahin kommst du be-
stimmt*, sagte die Katze,
swenn du nur lange genug
weiterldufst.“

(Alice im Wunderland)

Wer nicht weif3, wohin er will,
muss immer mit dem zufrie-
den sein, wo er ankommt.
Erfolgsfrage Nr. 3: Welche
Ziele haben Sie fiir Ihr Unter-
nehmen? Wo wollen Sie am
31.12.2005,am 31.12.2010 ste-
hen? Welche Umsétze wollen
Sie bis zum 31.12.2005 bzw.
31.12.2010 mit neuen Kunden
realisiert haben?

Tipp: Betrachten Sie einmal
Thre derzeitige Kundenstruk-
tur, hier insbesondere u.a.das
Alter Ihrer Kunden. Wer wird
in den nachsten fiinf bis acht
Jahren die Praxis aufgeben?
Welcher Ihrer Kunden ist ein
Wackelkandidat? Die Summe
aus allen ,gefdhrdeten” Um-
sétzen ergibt das Umsatzmi-
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Erfolgreiche Neukundengewinnung - aber wie?

Die Akquise von Kunden diirfte in jedem Dentallabor selbstverstdandlich sein. Claudia Huhn, Dipl.-Kauffrau aus Seehausen am Staf-
felsee, zeigt, wie Sie es besser machen konnen und stellt die wichtigsten Grundregeln fiir die erfolgreiche Neukundengewinnung vor.

nimum, das Sie als Zielset-
zung fiir Thre Neukundenge-
winnung realisieren miissen,
ohne dass Ihr Unternehmen
gewachsen wiére.

Zielgruppendefinition

Neukundengewinnung be-
deutet nicht, jeden Kunden
nehmen zu wollen. Definie-
ren Sie Ihre Zielgruppe. Le-
gen Sie fest, welche Kunden

EA Info

und mit denen wir auch Geld
verdienen kénnen.
Erfolgsfrage Nr. 4: Welche
Kunden passen zu Ihnen?
Welche Eigenschaften sollten
neue Kunden haben, damit
Thnen das Arbeiten mit diesen
Spafl machen wiirde?
Nachfolgend einige Qualifi-
zierungskriterien, die bei der
Ableitung Threr Wunschkun-
den hilfreich sein konnten:

e Standort/Lage der Praxis

e Alter des Behandlers

e Grofe der Praxis

e Geschiftsgebaren des Be-
handlers

C&T Huhn betreut Dentallabore umfassend im Bereich Vertrieb, entwickelt
Schritt fiir Schritt die notwendigen Fahigkeiten und Kernkompetenzen eines
Dentallabores in den Bereichen Neukundengewinnung, professionelle Be-
standskundenbetreuung (CRM), Kommunikation und Unternehmensftihrung,
um im Team fit fir den Gesundheitsmarkt der Zukunft zu sein. Dabei geht es
nicht nurdarum, die Fahigkeiten und Kompetenzen des Labors zu entwickeln
sondern auch und vor allem, die Kunden des Labors fit fiir den Gesundheits-
markt der Zukunft zu machen. C&T Huhn stellt Handwerkszeug und Unter-
stlitzung fiirmehr Erfolg in Dentallaboren und Zahnarztpraxen zur Verfigung.

zu Thnen passen und vor al-
lem, welche nicht.

Wie fast tiberall im Leben, so
gilt auch bei unserer Kunden-
struktur das Pareto-Prinzip,
auch als 80:20-Prinzip be-
kannt.

Vilfredo Pareto, ein italieni-
scherVolkswirtschaftler fand
u.a. heraus, dass 20 Prozent
unserer Kunden 80 Prozent
des Umsatzes tatigen. AuB3er-
dem verursachen 20 Prozent
der Kunden 80 Prozent des
Aufwandes. Interessanter-
weise sind die Kunden, die die
beiden 20 Prozent-Gruppen
ausmachen, allerdings selten
identisch.

Die umsatzstarken Kunden
sindin der Regel nicht die, die
den meisten Aufwand verur-
sachen, aber zumeist sind es
die Kunden, fiir die das Arbei-
ten bzw. mit denen das Arbei-
ten am meisten SpaB bereitet
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e Zahlungsmoral

e Anteil Privat- und Kassen-
umsatz der Praxis

® USW.

Je umfangreicher und detail-
lierter Sie fiir sich Thren
Wunschkunden beschreiben,
umso effizienter ist Ihre Neu-
kundengewinnung.

Soll-Ist-Vergleich

Auf der Basis Ihrer Zielgrup-
pendefinition sollten Sie nun-
mehr alle im geografisch
interessanten Umfeld befind-
lichen Zahnarztpraxen ei-
nem Soll-Ist-Vergleich unter-
ziehen.

Stellen Sie sich zu jeder Pra-
xis auf der Basis Ihrer Qualifi-
zierungskriterien die Frage:
Welche Informationen habe
ich zu dieser Praxis, welche

Fortsetzung auf Seite 12

Seminar ,Erfolgreiche Neukundengewinnung—aberwie?”

Seminarprofil:

Aus dem Inhalt:
Erfolgreiche Kaltakquise

TERMINE

Zielsicher zum Abschluss!

Heute bendtigtein Laborimmer mehrKunden, umdengleichen Um-
satz zu realisieren. Neukundengewinnung ist damit nicht nur Vo-
raussetzung fir Laborwachstum, sondern auch essentiell notwen-
dig zur Uberlebenssicherung.

Dies gilt allerdings fiir jedes Labor. Deshalb kann sich gliicklich
schéatzen, wer sich aus der Menge abhebt und sich und sein Labor
als Spitzenprodukt verkauft.

Zielgruppenselektion —Wer sind Ihre Kunden? Wer ist es nicht?
Wie generiere ich ein Spitzenprodukt?
Verkaufsgeschick in der Présentation

Empfehlungsmarketing — Einfach, effektiv und effizient neue Kun-

dengewinnen!

Zielgruppe: Laborinhaber und/oder AuRendienstmitarbeiter

Dauer:1Tag

Termine: 07. Oktober, 10.00— 18.00 Uhr

Ort: GroRraum Augsburg/Miinchen

Preis: 495,00 €, zzgl. MwSt., inkl. Tagungspauschale

Anmeldung unter:
E-Mail: info@ct-huhn.de

Tel.:088 41/48 98 89; Fax: 068 41/48 98 90



