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Die gesamtwirtschaftliche Entwicklung der letzten Jahre erfordert fiir Dentallabore einen ver-
anderten Umgang mit Banken. Dieser sollte vor allem von Offenheit, Sachlichkeit, friihzeitiger
Information und Transparenz gepragt sein. Andererseits werden auch die Banken angesichts des
zunehmenden Wettbewerbs um interessante Kunden eine neue Form der Partnerschaft anstre-

ben und pflegen miissen.

das Verhdltnis zwischen Banken

und Unternehmen grundlegend ge-
wandelt. War die Situation in den 70er-
Jahren noch von ,Kreditbeantragung”
und ,Kreditgewdhrung" gepréagt, so
flihrten die Wachstumsstrategien der
offentlich-rechtlichen und privaten
Banken zu einem zunehmenden Wett-
bewerbsdruck im Kampf um den gedei-
henden Mittelstand. Kredite mussten
nun ,verkauft” werden! Neben dem da-
mit verbundenen - teils drastischen -
Margenverfall wurde invielen Fallen bei
derKreditvergabe eine Risikopolitik ver-
folgt, die leiderder Wachstumsstrategie
untergeordnet wurde. Volkswirtschaft-
lichgesehenkameszueinergroBenVer-
mogensvernichtung, auf die seitens der

In den letzten Jahrzehnten hat sich

Bankenaufsicht gesetzgeberisch mit
der Einflihrung von Basel Il reagiert
wurde. Das Verhalten der Banken im
Umgang mit diesem sicherlich sinnvol-
len Instrument der Risikovermeidung
und -steuerung pragt seither auch das
Verhaltnis zwischen Dentallaboren und
Kredit gewdhrenden Hausbanken.

Wie kdnnen Dentallabore ihr
Verhiltnis zu Banken verbessern?
Banken haben die Beurteilung ihrer
Kunden verdndert und die einzelnen
Kriterien neu gewichtet. Die traditio-
nelle Kreditpriifung stellte vor allem die
Analyse des Jahresabschlusses in den
Vordergrund und erfolgte damit sehr
vergangenheitsbezogen. Doch immer
schnellere technische Innovationen

und volatile Méarkte fiihrten dazu, dass
sichinzwischen mindestens 40 bis 50 %
derBonitatseinschatzung eines Kunden
mit seiner individuellen Zukunft be-
schéaftigt. Fiir Dentallabore gilt es, fol-
gende Fragen zu beantworten:

- Wie entwickelt sich die Branche ins-
gesamt?

- Wie entwickeln sich Markt und Wett-
bewerb?

-Wo liegt die Unique Selling Proposi-
tion (USP) des Labors und wie kann
diese gesichert werden?

- Passt die Eigenkapitalstruktur zur
strategischen Entwicklung des Den-
tallabors?

- Gibt es im Rahmen eines Krisen- und
Risikomanagements  Notfallszena-
rien, die bereits konkret durchdacht




