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Unternehmerisches
Handeln 1im Labor

H. David KoBmann

Anlasslich der IDS 2007 veranstaltete der Verband der Deutschen
Zahntechniker-Innungen VDZI am Messefreitag sein traditionelles
«dentechnica-forum®. Die Situation der Branche gab den inhaltlichen
Rahmen vor: Marketing-Ausrichtung.

an darf nie so viel zu tun ha-

ben, dass man zum Nachden-

ken keine Zeit mehr hat. - Mit
dem Thomas Jefferson, dem dritten Prési-
denten der USA, zugeschriebenen Zitat be-
griiBte Jiirgen Schwichtenberg, Prasident
desVDZI, die Gaste des 2007 erstmalig ein-
tdgigen dentechnica-forums im Europa-
Saal der Koelnmesse. Er lud die Anwesen-
den ein, sich einen Vormittag lang Zeit zu
nehmen und von den eingeladenen Refe-
renten AnstdBe zu holen, um den aktuellen
Marktentwicklungen positiv, kreativ und
aktiv zu begegnen. Diesem Anspruch ent-
sprechend breit gefachert waren Herkunft
und Inhalte der folgenden sechs Vortrége.

| Die Marke Meisterlabor

Zum Einstieg stellte Prof. Dr. Norbert Mei-
ners, Betriebswirtschaftler an der FH in
Vechta, Funktionsweise und Nutzen von
Marken und deren Bildungvor. Eindriicklich
verdeutlichte er, wie Marken in unser aller
Kopfe entstehen und arbeiten. Wie in
samtlichen Bereichen der Wirtschaft kon-
nen auch Labore durch geschicktes Balan-
cieren von Profil, Gestaltung, Inhalt und
sensibler Dynamik jene Emotionalitat er-
schaffen, die Patienten zur nachhaltigen
Identifikation mit der Marke Meisterlabor
bewegen kann.

Damit war ein perfekter Grundstein fiir den
zweiten Vortrag gelegt. Erneut bewarb
Walter Winkler, Generalsekretar des VVDZI,
Quvz die Dachmarke des Verbandes, und
stellte die Mdglichkeiten heraus, durch
bundesweite Marktprasenz Markttranspa-
renz zu schaffen und derart die Wahrneh-

zeigte ihm folgend Marcus Angerstein auf.
DerVersicherungskaufmann und Fachjour-
nalist fiir Marketing stellte eingangs die
Unterschiede zwischen Gewahrleistung
und Garantie klar und erlduterte anschlie-
Bend die Vorteile einer freiwilligen Garan-
tiezusage sowie die Sicherheit, die dieses
Marketinginstrument Laboren und ihren
Kunden, aber auch Patienten bietet.

| Beziehungsmanagement und
Betriebswirtschaft
Dass Stammkunden mithilfe cleveren Be-
ziehungsmanagements auch im globalen
Markt die Existenz des Labors sichern, er-
kldrte Gesundheitsokonom und Coach Ma-
thias Hoffmann. Auch Praxen miissten sich
auf den verdnderten Markt einstellen und
suchten deshalb nach Kompensations-
maglichkeiten wie Kooperationen mit an-

wirtschaftlera.d. FH in Vechta.

tirdesVDZI.

Walter Winkler, Generalsekre-

deren Praxen oder Laboren. Fiir Labore sei
es insofern wichtig, mittels einer Kunden-
struktur und -motivationsanalyse indivi-
duell und konsequent zu handeln - zur ei-
genen und des Kunden Zufriedenheit.
Einen immensen Anteil an der Analyse des
eigenen Unternehmens liefern betriebs-
wirtschaftliche Kennzahlen, wie derndchs-
te Referent, Dipl.-Kfm. Patrick Hartmann
vom VDZI, aufwies. Mit ihrer Hilfe sei ein
kompakterund umfassenderEinblickinden
wirtschaftlichen Status quo und die zu er-
wartende Entwicklung des Betriebes zu er-
langen. Hartmann erlduterte das Zu-
sammenspiel der Faktoren Liquiditat, Ei-
genkapitalquote und Rentabilitdt im Ver-
gleich zur Branche, um zuverldssig die
Potenziale des Unternehmens auszuloten.
Als letzter Redner stellte Werner Hérmann,
Geschéftsflihrer der LVG Labor-Verrech-
nungs-Gesellschaft mbH, das Factoring,
also den Verkauf der Zahlungsforderungen
an Kunden, vor. Finanzunternehmen wie
das seine verhelfen Laboren zu permanen-
ter Liquiditdt, indem sie die teils mangel-
hafte Zahlungsmoral der Praxen kompen-
sieren und so regelmaBige Zahlungsein-
gange auf dem Kundenkonto garantieren.
Den anwesenden knapp 80 Laborinhabern
wurden so bis zum Mittag gleichermalBen
reichhaltige wie wertvolle Ratschldge zur
Hand gegeben, die zu nutzen nicht wenige
von ihnen sehr bereit erschienen: Die Refe-
renten wurden nach dem dentechnica-
forum noch langer von den Besuchern zu
detaillierten Informationen befragt. |

Versicherungskfm. und Fach-
Journalist Marcus Angerstein.

mung sowie auch die Qualitdt selber ent-
scheidend zu beeinflussen.

Mégliche Wege, die Versprechen jener be-
sonderen Qualitdt auch zu fundieren,
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Gesundheitsékonom und Coach  Dipl.-Kfm. Patrick Hartmann WernerH6rmann, GFd.LVGLabor-
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