
Warum bietet ein Experten-
status so viele Chancen für
das Dentallabor? 

Grund 1
Zuerst einmal sind das Mar-
keting und die Neukundenge-
winnung für Experten deut-
lich einfacher, denn Experten
erzeugen positive Vorurteile
bei Zahnärzten und Patien-
ten. Darüber hinaus wird der
Nutzen stärker wahrgenom-
men und der Kundengewin-
nungsfaktor Empfehlung funk-

tioniert hier am besten und
nachhaltigsten.

Grund 2
Zusätzlich reduziert die über-
legte Spezialisierung auf we-
nige Themen die Komplexität
in Ihrem Betrieb und fördert
außerdem schnelles Lernen,
was in der Folge zu einem
erheblichen Vorsprung vor
den Konkurrenten führen
kann. Gleichzeitig steigert der
Wissensvorsprung selbstver-
ständlich auch den Nutzen
für die Zahnarztpraxen und
Patienten. Er ermöglicht dar-
über hinaus, höhere Preise
sowie Kostenvorteile zu rea-
lisieren, und führt zu mehr
Zufriedenheit und Erfüllung
im Beruf. 
Das hört sich einfach und
nachvollziehbar an. Den ers-
ten Schritt zum Experten ha-
ben Sie vielleicht schon ge-
tan – Sie haben sich für eine

Technologie entschieden und
sich dort weiterqualifiziert.
Doch mit welchen Maßnah-
men kommunizieren Sie nun
Ihren Expertenstatus, sodass
Zahnärzte, Kollegen und die
Patienten davon erfahren?
Wir möchten Ihnen an dieser
Stelle ein paar erste Tipps aus
unserer Praxis geben:

Tipp 1: Im Netzwerk arbeiten
– Engagement zahlt sich aus
Engagieren Sie sich in Ar-
beitskreisen unter Kollegen,

in Verbänden, in Einkaufs-
genossenschaften oder in
Netzwerken, in denen ebenso
Ihre potenziellen Kunden ver-
treten sind. Einen oder meh-
rere Empfehler zu gewinnen,
kann viel bewirken. Bringen
Sie sich ein und inves-
tieren Sie Zeit, ohne
jedes Mal direkt eine
Gegenleistung zu
erwarten. Beden-
ken Sie: Ein aktives
Netzwerkmitglied
profitiert  deutlich
mehr als die vielen
passiven Mitglieder,
die aus kurzfristi-
gen Nutzenüberle-
gungen einer Verei-
nigung beitreten.

Tipp 2: Als Autor Autorität
festigen – Schreiben und
Veröffentlichen
Lesen Sie über Ihr Fachge-
biet, besuchen Sie Vorträge

und Seminare und schreiben
Sie selber. Starten Sie mit
Veröffentlichungen in der
Fachpresse. Entwickeln Sie
Freude am Schreiben; ein pro-
fessionelles Coaching durch
erfahrene Texterinnen oder
Texter kann Sie beispiels-
weise dabei unterstützen, Ih-
ren Schreibstil kontinuierlich
zu verbessern.
Warum schreiben Sie nicht
ein eigenes Buch? Das könnte
zum Beispiel ein Ratgeber
für Ihre Patienten sein zu ei-

nem wichtigen Thema wie
„Lebensqualität durch Im-
plantologie und Zahnersatz“.
Sie haben keine Bilder und
trauen sich nicht zu, die
Texte selber zu schreiben?
Dann kooperieren Sie mit er-

fahrenen Autoren und wäh-
len aus vorhandenen Texten
und Bildern aus. In dieser
Konstellation treten Sie als
Herausgeber des Titels auf.

Auch hier können Sie selbst-
verständlich im Buch Ihre
persönlichen Akzente setzen,
indem Sie zum Beispiel das
Vorwort schreiben und ei-
gene Bilder aus Ihrem Labor-
alltag ergänzen. Ihr Vorteil:
Im Offsetdruck sind mittler-
weile auch kleine Auflagen
bezahlbar. 
Die Vorteile einer eigenen
Veröffentlichung in einem
solchen Rahmen liegen klar
auf der Hand: Zuerst einmal
werden Ihre Zahnarzt-Kun-

den es Ihnen danken und
dieses hochwertige Medium
gerne den eigenen Patienten
mit nach Hause geben. Mit
einem eigenen Ratgeber
transportieren Sie umfas-
sende Aufklärung – und das

seriös, glaubwürdig und ver-
ständlich. Der Patient fühlt
sich in seinem Informations-
bedürfnis ernst genommen,
schließlich kann er sich in

Ruhe einen Überblick über
das Behandlungsspektrum
oder ein Spezialthema ver-
schaffen. So wird die Wert-
schätzung der beiden Partner
Dentallabor und Zahnarzt
für den Patienten deutlich.
Ein besonderes Plus dieses
Mediums sei an dieser Stelle
noch genannt: Die in Buch-
form herausgebrachte Infor-
mation wird schon durch
ihre Hochwertigkeit und hap-
tische Erfahrung nachhalti-
ger abgespeichert und mit
der Zahnarztpraxis und dem
Dentallabor positiv in Ver-
bindung gebracht. Auf diese
Weise wird der Patienten-
ratgeber zur perfekten und
nachhaltigen Kundenbin-
dungs- und Kundenentwick-
lungsmaßnahme. 

Tipp 3: Seminare und 
Workshops anbieten – 
Wissen weitergeben
Bieten Sie Seminare und
Workshops an und geben Sie

Ihr Wissen weiter. Schließlich
hat ein Experte wie Sie Inter-
essierten viel zu vermitteln.
Verbessern Sie kontinuierlich
Ihren Auftritt: Arbeiten Sie
an Ihrem Redestil und lassen
Sie sich von Grafik-Desig-
nern ansprechende und wir-
kungsvolle PowerPoint-Prä-
sentationen und Unterlagen
in einem stimmigen Corpo-
rate Design gestalten, das zu
Ihnen passt.

Tipp 4: Online-PR und Social
Media nutzen – Von neuen 
Medien profitieren
Betreiben Sie aktiv im Netz
wirkungsvolle Online-PR.
Dazu gehört mittlerweile we-
sentlich mehr als eine stati-
sche Website. Experten be-
treiben eine superdynami-
sche Website und schreiben
beispielsweise ein eigenes
Blog. Ein Newsletter ist gut,
aber heute längst nicht mehr
alles.
Experten kennen auch die
Social-Media-Netzwerke, die
für ihre jeweilige Branche
relevant sind. Regelmäßig
und zielgenau platzieren sie
dort ihre Einträge, um mög-
lichst viele Verweise, Back-
links und Kommentare zu
ihrer Person zu bekommen.
Auf dem Weg zum Experten
werden die meisten selbst-
ständigen Zahntechniker
irgendwann die Erfahrung
machen, dass nur die konse-
quente Öffnung nach außen
es ermöglicht, den „Turbo“

zu zünden und rasche Fort-
schritte zu machen. Eins ist
sicher: Experten teilen ihr
Wissen, denn nur so wird es
vermehrt und erreicht viele
Menschen. Wahrscheinlich
ist für viele Zahntechniker
dazu am Anfang noch eine
Portion Überwindung und
Mut notwendig – schließlich
war die Vergangenheit eher
von Abschottung und Miss-
trauen geprägt.
Fragen Sie sich also: Was ist
Ihre Spezialität und was ha-
ben Sie in diesem Jahr schon
getan, um Ihren Experten-
status zu steigern? 
Unsere Tipps haben Ihnen
einen ersten Ausblick auf
Ihre Möglichkeiten gegeben.
Nun sind Sie an der Reihe:
Arbeiten Sie kontinuierlich
und  auf verschiedenen Ebe-
nen  an Ihrem Expertensta-
tus. Schon bald werden Sie
feststellen, dass nicht nur
Ihr Bekanntheitsgrad deut-
lich steigt, sondern auch das

Wissen in Ihrem Unterneh-
men sich stärker als bisher
oder im Vergleich zum Wett-
bewerb entwickelt und fes-
tigt. 

Machen Sie mehr aus Ihrem Expertenstatus!
Unser Autor Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd Hebinck zeigt Ihnen, wie Sie Ihren Bekanntheitsgrad steigern, nachhaltig positiveVorurteile erzeugen und 

mit Ihrer Spezialisierungs-Strategie wirkungsvoll und nachhaltig Ihr Dentallabor positionieren.
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Adresse

Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd
Hebinck hat sich auf die betriebs-
wirtschaftliche Beratung von Den-
tallaboren spezialisiert. Themenge-
biete in der Beratung sind u.a. die
Unternehmensnachfolge, Finanzpla-
nung, Marketingplanung und Mit-
arbeiterführung.

Der Autor

Informationen zum Unternehmen
Die Unternehmensberatung und Werbeagentur Godt und Hebinck ist seit 2004
auf die Dentalbranche spezialisiert. In Kombination mit der Strategieberatung
bietet das Unternehmen Agenturleistungen für Print und Web an. 
Erfahrene Texter, Grafiker und Techniker realisieren für die Kunden individuelle
und qualitativ hochwertige Medien vom firmeneigenen Blog über professionell
gestaltete Präsentationen bis hin zu Buch- und Broschürprojekten.
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