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Interview mit Wolfram Greifenberg anlasslich des

12. Dampsoft-Anwendertreffens:

Von der Softwareschmiede
zum umfassenden Dienstleister

Drei Tage, 330 Teilnehmer, 100 Mitarbeiter, 18 Kurse —
kurzum: Ausnahmezustand im Kurort Damp an der Ostsee,
denn zum mittlerweile zwolften Mal hatte der Softwareher-
steller Dampsoft vom 28. April bis zum 30. April zu einem
Anwendertreffen eingeladen. Trotz der enormen organisa-
torischen Anforderungen war die Veranstaltung ein grof3er
Erfolg. Am Rande des Geschehens nahm sich Wolfram Grei-
fenberg, Inhaber und Initiator der Softwareschmiede Damp-

von Software erzielen. Daich selbst
viele Jahre als Zahnarzt prakti-
ziert habe und bis heute enge
Kontakte zu vielen Zahnarztpra-
xen pflege, sind uns alle gesund-
heitspolitischen und betriebs-
wirtschaftlichen Unwegsamkei-
ten beziehungsweise Schwierig-
keiten in den Praxen bestens be-

?Wie sieht diese Partnerschaft
« konkret aus?

Greifenberg: Dampsoft hat sich
bereits vor einigen Jahren neu
aufgestellt. Wir sind nicht mehr
nur eine reine Softwareschmie-
de, sondern ein Dienstleistungs-
unternehmen, das seine Kunden
in allen Bereichen unterstiitzt,
um Erfolg in der Praxis zu haben.
Das spiegelt sich in unseren Pro-
grammen, aber auch in unserem
Schulungs- und Fortbildungsan-
gebot wider. Wir begannen bereits
vor einigen Jahren damit, unsere
Programme zu optimieren. Mitt-
lerweile haben wir 16 Program-
mierer, wodurch wir schnell, pro-
duktiv und innovativ sind. Die Soft-

soft, Zeit fiir ein Interview.

? Herr Greifenberg, setzt der Er-
o folg bei Ihnen und [hren Mit-
arbeitern neue Energien frei?
Wolfram Greifenberg: Das kann
ich bestétigen, denn Dampsoft
steht kurz davor, den 8.600sten An-
wender zu begriiSen. Ich glaube,
wenn nicht alle unsere Mitarbei-
ter somotiviert wiren, hatten wir
es bisher nicht so weit geschafft.
Zweifellos kann man aus so einer
erfolgreichen Veranstaltung viel
Energie, Bestétigung und Antrieb
fiirneue Herausforderungen fin-
den.

?Bewerten Sie den Erfolg von
» Dampsoft nur anhand wach-
sender Anwenderzahlen?
Greifenberg: Ich messe den Er-
folg an der Zufriedenheit unse-
rer Kunden und Mitarbeiter. Die-
ses Anwendertreffen erhielt von
den Teilnehmern die Gesamtno-
te 1,5. Das ist toll. Ahnliche Er-
gebnisse ergeben unsere regel-
méRigen Kundenumfragen be-
ziiglich der Bewertung unserer
Software und unserer Service-
Hotline.

Aber natiirlich spielt auch die
Anzahl unserer Kunden eine wich-
tige Rolle. Sie konnen sich vor-

ware selbst ist schneller und noch

stellen, dass man mit 8.600 Kun-
den wesentlich mehr finanzielle
Moglichkeiten hat als mit 1.500
Anwendern. Zudem brauche ich
als Alleininhaber von Dampsoft
nicht auf die Renditewiinsche von
Aktionéren oder Mitbesitzern zu
achten, sondern kann zum Bei-
spiel einen grof3en Teil der Ein-
nahmen in mein Personal inves-
tieren, was wiederum unserer
Software und unserem Service-
angebot zugute kommt.

Seit 20 Jahren steht Dampsoft
den Zahnarztpraxen als Partner
zur Seite. Das kann man nicht al-
leine nur durch die Bereitstellung

einfacher bedienbar geworden.
Zudem haben wir hierbei sehr
viele betriebswirtschaftliche und
marketingspezifische Aspekte be-
riicksichtigt und implementiert,
was in der heutigen Zeit beson-
ders wichtig ist. Sie finden aktu-
ell eine Programmtiefe vor, die in
Deutschland ihresgleichen sucht.

Intern haben wir dafiir Sorge
getragen, dass unser Personal den
wachsenden Anforderungen ge-
recht wird. Alle Mitarbeiter wer-
den regelméfig intensiv geschult
und weitergebildet. Unser zerti-

Mehr als 300 Teilnehmer tagten drei Tage lang in Damp.
kannt. Genau an diesen Punkten fiziertes Qualitdtsmanagement

setzt unsere Philosophie an,und ~ wird stetig optimiert. Das zahn-
dabeginnt unsere Partnerschaft. ~ &rztliche Know-how haben wir
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Dampsoft-Inhabe

r Wolfram Greifnberg begriidt die Teilneh-

mer des zwolften Anwendertreffens.

durch zwei weitere Zahnérzte, die
mich bei der Entwicklung der Pro-
gramme unterstiitzen, erheblich
gestérkt, um noch mehr Qualitét
zu gewahrleisten. Wir haben in
denvergangen Jahren unser Per-
sonal jahrlich um etwa 10 bis 15
Prozent auf aktuell ca. 120 Mitar-
beiter aufgestockt, um der gestie-
genenAnwenderzahl und den ge-
stiegenen Erwartungen gerecht
werden zu konnen.

Mit all dem Wachstum arbeiten
wir stetig daran, dass unsere Kun-
den uns auch als Partner empfin-
den.

? Das klingt nach Weitsicht. Aber
» welche Rolle spielt dabei das
neue Softwarepaket der Gold-
Edition?

Greifenberg: Die Gold-Edition ist
nicht allein ein umfangreiches
Softwarepaket, das in dieser Form
einzigartig ist. Hinter der Gold-
Edition steckt auch ein VIP-Schu-
lungs- und Servicekonzept. Viele
,Normalanwender* unserer Soft-
ware DS-Win-Plus nutzen gar nicht
die vielen Moglichkeiten, die ih-
nen unsere Programme und un-
sere Weiterbildungsangebote bie-
ten.Im Servicevertrag der ,,Gold-
kunden* sind mehr als zehn Stun-

den Fortbildung enthalten. Da-
durch ,verpflichtet* sich der An-
wender quasi, sich mit den Mog-
lichkeiten der Software zu be-
schaftigen, und profitiert dadurch
automatisch. Zurzeit arbeiten fast
300 Zahnarztraxen mit diesem
Managementsystem, und die po-
sitive Riickmeldung ist enorm.
Dampsoft hat verstanden, dass
sich die Praxen auf ihre Kernauf-
gabenkonzentrierenwollen. Kei-
ner mochte sich permanent mit
EDV-Neuerungen oder Ahnlichem
auseinandersetzen. Die Praxen
wollen einen verldsslichen und
kompetenten Partner, der ihnen
alles abnimmt und &hnlich wie ein
Unternehmensberater stetig das
wirkungsvollste Werkzeug fiir die
Organisation und Wettbewerbs-
fahigkeit zur Verfiigung stellt.

?Was hat es mit der Tournee im
» Herbst auf sich?

Greifenberg: Die geplante Tour-
nee begriindet sich auf einer Um-
frage, die wir anlésslich unseres
Anwendertreffens durchgefiihrt
haben. Als Schwerpunktthema
fiir das néchste Anwendertreffen
wiinschten sich die meisten Zahn-
arzte und Zahnérztinnen das The-
ma ,,Zahnarzt als Unternehmer.

Dawir beim Anwendertreffen je-
weils nur einen kleinen Teil unse-
rer Kunden erreichen, wollen wir
im Herbst deutschlandweit eine
Vortragsreihe anbieten, die je-
der Praxis die Moglichkeit einer
Optimierung der betriebswirt-
schaftlichen Belange bietet.

?Woher kommt Ihr Engagement
o fiir diese Idee?

Greifenberg: In gewissem Maf3e
ist es fiir mich eine kleine per-
sonliche Zeitreise. Vor 20 Jahren
startete ich, kurz nachdem ich
die Firma Dampsoftgriindete, ei-
ne Tour durch Deutschland, um
mein Unternehmen den Praxen
vorzustellen.

Diese auch sehr anstrengende
Tour legte, ohne dass ich es da-
mals ahnte, den Grundstein fiir
Wachstum und Fortschritt. Dies-
mal kommen wir jedoch nicht, um
neue Kunden fiir unsere Software
zu gewinnen, sondern um unse-
ren Kunden als Partner zur Seite
zu stehen. [ |
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