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Otig ist alles, was lhnen — relativ aktuell —
folgende Informationen liefert:

1. Positive oder negative Umsatz-
veranderungen pro Kunde

2. Positive oder negative Veranderungen
bei den Umsatzarten pro Kunde

3. Kulanzquote pro Kunde

4. Betreuungsaufwand in Zeit pro Kunde

5. Alter der Kunden

© lgor {ink/stock.adobe.com

Auf der Basis dieser Punkte kdnnen
Sie zum einen lhren aktuellen Umsatz
bewerten und daraus akute sowie
dringende Vertriebsaufgaben ablei-
ten, zum anderen ist es lhnen mit
diesen Informationen mdglich, lhren
Umsatzbedarf fir die entsprechende
Umsatzplanung festzulegen.
Eine Kontrolle der Auslastung des
Labors mithilfe eines Blicks auf die
aktuelle Anzahl der sich im Labor
befindlichen Arbeitsschalen ist
eindeutig zu wenig. Das gibt
sicherlich einen ersten Hin-
weis Uber die Anzahl der
im Labor befindlichen
Auftrage, allerdings kei-
nerlei Hinweis zur Art
der Arbeiten und darU-
ber, von welchem Kun-
den welche Arbeit im
Haus ist.

»Sich in puncto
Auslastung aufdie

Anzahl der Arbeitsschalen
im Labor zu verlassen, ist
ein Spiel mit dem Feuer”
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A) Akute und dringende Vertriebsaufgaben
Nicht jede Umsatzverdnderung bei einem Kun-
denist gleich dringend. Wichtig sind alle — bei der
einen oder anderen Verénderung tut Schnellig-
keit Not, bei anderen wiederum ist es nur wichtig,
zureagieren, die Reaktion hat aber ein wenig Zeit.
Wichtig und unerlasslich ist monatliche Kon-
trolle der Umséatze pro Kunde. Uberpriifen Sie
jeden einzelnen und schauen Sie, ob Sie be-
lastbare Erklarungen fiir Verdnderungen im
Vergleich zum Vorjahresmonat haben.

Ist die negative Abweichung groRer als der von
lhnen grundsatzlich festgelegte Prozentsatz
und Sie haben keine belastbare Erklarung fur
die Abweichung, so gilt es, schnellstmdglich
der Praxis einen Besuch abzustatten, um he-
rauszufinden, was der Grund fur den Umsatz-
rickgang ist. Hiiten Sie sich vor ausgedachten
Erklarungen, denn diese sind allzu oft reine Fan-
tasie. Gehen Sie lieber auf Nummer sicher und
fragen einmal zu viel, statt einmal zu wenig.
Schnelligkeit ist gefragt, damit etwaige Wett-
bewerber, die mit der Praxis in Kontakt gekom-
men sind, keine Chance haben, Routinen in
der Zusammenarbeit zu entwickeln.

Ist die positive Abweichung gréRer als der von
lhnen grundsatzlich festgelegte Prozentsatz
und Sie haben keine belastbare Erklarung fur
die Abweichung, so gilt es ebenfalls der Praxis
einen Besuch abzustatten. Zum einen, um
Danke zu sagen, zum anderen, um herauszufin-
den, warum die Praxis intensiver mit lhnen zu-
sammenarbeitet. Dies kann eine wichtige Infor-
mation Uber Sie oder lhren Wettbewerber sein,
die Ihnen einen gewichtigen Vorteil fiir Ihre Neu-
kundenakquise liefern konnte. Im Hinblick auf
den umsatzstarkeren Kunden ist es aber uner-
lasslich, diesem zu signalisieren, dass Sie sei-
nen Umsatzzuwachs bemerkt haben und
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WIE VIEL VERTRIEBSCONTROLLING BRAUCHT MEIN LABOR?

Antwort: So wenig wie moglich, so viel wie notig.

sich dariiber freuen. Das schafft Bindung und
kann in dem einen oder anderen Fall zur Ver-
starkung des positiven Effekts fiihren.
Uberpriifen Sie auch in regelmaRigen Abstan-
den die Kulanzquoten jedes einzelnen Kunden,
denn mittels der Quoten kénnen Sie einen ers-
ten Hinweis darauf bekommen, ob sich die Zu-
sammenarbeit mit diesem Kunden lohnt. Zu
hohe Kulanzquoten fressen Ihren Gewinn pro
Kunde auf, noch hohere fiihren zu einem Ver-
lust, der von anderen Kunden ausgeglichen
werden muss. Grundsatzlich missen Kulanz-
quoten, die hoher sind als der von Ihnen grund-
satzlich festgelegte Prozentsatz, zu einem
Gesprach mit lhrem Kunden fiihren, um dieser
Situation Abhilfe zu schaffen.

B) Umsatzbedarf fiir die Umsatzplanung

Das Alter, die Kulanzquote und der zeitliche Be-
treuungsaufwand der Kunden fiihren im Rah-
men der Umsatzplanung zu einer Bewertung
des Kunden im Hinblick auf die Attraktivitat fir
Ihr Labor. Alter und Kulanzquote sind Hinweise,
die im Rahmen des quantitativen Vertriebs
verfolgt werden, wahrend der zeitliche Betreu-
ungsaufwand dann ins Spiel kommt, wenn es
um qualitative Vertriebsaktivitaten geht.

Fazit: Sich auf die Anzahl der Arbeitsschalen im
Labor zu verlassen, ist ein Spiel mit dem Feuer.
Sinnvolle Parameter in regelmaRigen Abstan-
den zu kontrollieren, um Veranderungen frih-
zeitig zu erkennen und die entsprechenden
MaRnahmen zu ergreifen, schiitzt vor Umsatz-
krisen und schafft belastbare Grundlagen, um
die Rentabilitat von Kunden zu bewerten. Wenn
Sie Fragen zum Vertriebscontrolling in Ihrem
Dentallabor haben, dann rufen Sie mich an
oder schreiben Sie mir.

Das Institut fiir Arbeitsmarkt- und Berufsforschung (IAB) hat mit Daten
des ,Ausbildungspanel Handwerk" ermittelt, dass Ausbildungsabsolven-
ten haufiger in ihrem Ausbildungsbetrieb verbleiben als in zuriickliegenden
Jahren. Das Ausbildungspanel Handwerk ist in Kooperation mit zwdlf Hand-
werkskammern, die Daten aus ihren Lehrlingsrollen zur Verfligung ge-
stellt haben, entstanden. Diese Lehrlingsrollendaten wurden mitden Daten
der Bundesagentur fir Arbeit verkniipft und wissenschaftlich analysiert.
Auf Basis des ,Ausbildungspanel Handwerk" zeigt sich, dass 57 Prozent
aller Absolventen, die 2020 ihre Ausbildung in einem Handwerksbetrieb er-
folgreich beendet haben, auch sechs Monate spater noch in ihrem Ausbil-
dungsbetrieb beschéftigt waren. Zwolf Monate nach Ausbildungsende traf
dies auf die Halfte der Absolventen zu. Zum Vergleich: Fiir die Absolventen-
kohorte des Jahres 2014 betrugen die entsprechenden Werte 48 Prozent
(sechs Monate) bzw. 42 Prozent (zwolf Monate). Als einen moglichen Er-
klarungsansatz fir die gestiegene Verbleibsquote flihren die Autoren
den gewachsenen Fachkraftebedarfim Handwerk an.
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Ein weiterer Befund der -
Verdffentlichung ist, dass sich die Verbleibsquoten der Aushildungsabsolventen
des Handwerks in manchen soziodemografischen Dimensionen unterscheiden —
so verbleiben z.B. Manner haufiger in ihrem Ausbildungsbetrieb als Frauen. In
anderen Dimensionen hingegen, wie z.B. bei der Staatsangehdrigkeit oder bei
Ausbildungsabsolventen ohne Schulabschluss im Vergleich zu jenen mit
Haupt- oder Realschulabschluss, sind die Verbleibsquoten recht ahnlich.
Bei einer, auch demografisch bedingt, riickldufigen Ausbildungsstellen-
bewerberzahl und gleichzeitig wachsendem Fachkraftebedarf ist es aus
Betriebssicht umso wichtiger, junge Menschen nicht nur erfolgreich zum
Aushildungsabschluss zu fiihren, sondern nach dem Abschluss auch még-
lichst lange im eigenen Betrieb zu halten. Dass Letzteres den Handwerks-
betrieben in den zuriickliegenden Jahren immer besser gelingt, zeigen die
Daten des ,Ausbildungspanel Handwerk".
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