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msatzrendite

Wie der Vertrieb die

bestimmt

Ein Beitrag von Claudia Huhn

LABORMANAGEMENT /// Fir den Erfolg eines
Dentallabors reicht es heute nicht mehr aus,
nur technisch und handwerklich auf hochs-
tem Niveau zu arbeiten; vielmehr ist es uner-
lasslich, einen Fokus auf die betriebswirt-
schaftlichen Zusammenhange zu haben. Die
Umsatzrendite — also der Gewinn im Verhélt-
nis zum Umsatz — ist dabei ein entscheiden-
der Gradmesser. Doch warum erzielen man-
che Labore bei ahnlicher GroBe und Auslas-
tung eine doppelt so hohe Umsatzrendite wie
andere? Und welchen Einfluss hat der Vertrieb
auf diesen Wert? Ein Blick hinter die Kulissen
zeigt: Es sind nicht nur die Zahlen, sondern
vor allem die Qualitdt der Prozesse und der

Kundenbeziehungen, die den Unterschied
machen.



WIRTSCHAFT

Zwei Labore, zwei Welten

Stellen wir uns zwei fiktive Labore vor: Frau Meier
fuhrt ein mittelgroBes Labor mit 30 Mitarbeitern
und einem Jahresumsatz von drei Millionen Euro.
lhre Umsatzrendite liegt bei beachtlichen 20 Pro-
zent, das entspricht einem Wert von 600.000
Euro. Herr Mller, ebenfalls Inhaber eines &hnlich
groBen Labors mit 27 Mitarbeitern, kommt hin-
gegen nur auf eine Umsatzrendite von 10 Prozent,
also in Zahlen nur die Halfte, namlich 300.000 Euro.
Was trennt diese beiden Unternehmer und was
kénnte der Kollege Miller tun, um seine Umsatz-
rendite zu optimieren?

Die Basis: Umsatz und Auslastung

Zunéchst gilt: Die Umsatzrendite ist dort am
hochsten, wo das Labor voll ausgelastet ist.
Jeder zusétzliche Auftrag, der ohne weitere Inves-
titionen in Personal oder Maschinen abgewickelt
werden kann, verbessert die Rendite. Der Weg
dorthin fuhrt Uber aktive Kundenakquise und
die Ausschopfung von Umsatzpotenzialen bei
Bestandskunden. Doch der Fokus allein auf
Umsatz — also auf den quantitativen Vertrieb —
stoBtirgendwann an Grenzen. Ist das Labor aus-
gelastet, sind weitere Steigerungen der Umsatz-
rendite an dieser Stelle nicht mehr mdéglich.

ablaufe sind ein weiterer Schltssel: Fir die Um-
satzrendite macht es einen groBen Unterschied,
ob ein Techniker aufgrund seiner Schnelligkeit
fUnf oder sieben Einheiten pro Tag fertigt. Dartber
hinaus geht es um die Frage, ob die Prozesse im
Labor maximal schlank und Laufwege kurz sind.
Sind sie es nicht, kann der Techniker nicht sein
vollstéandiges Potenzial entfalten. Das Potenzial
zur Steigerung der Rendite liegt oft im Detail der
téglichen Ablaufe und es macht durchaus Sinn,
dieses gemeinsam mit dem Team zu entdecken
und auszuschopfen.

Wenn Quantitat nicht mehr reicht: Die
qualitative Wende

Doch was tun, wenn das Labor voll ausgelastet
ist, die Kosten optimiert sind und die Effizienz
kaum noch zu steigern ist? Dann kommt die Qua-
itét ins Spiel — und zwar auf mehreren Ebenen:
e Art der Arbeit: Nicht jede zahntechnische
Leistung bringt den gleichen Deckungsbeitrag.
Wer sich auf wirtschaftlich attraktive Arbeiten
konzentriert, kann die Rendite gezielt steigern.
e Qualitat der Unterlagen: Je besser die Ar-
beitsunterlagen der Zahnarztpraxis, desto
schneller und fehlerfreier kann das Labor ar-
beiten. Schlechte Unterlagen flhren zu Nach-
arbeiten, Zusatzterminen und reduzieren damit

Ihre Definition fiir die optimale Zusammenarbeit gibt

Ilhnen Klarheit. Ihre Entschiedenheit hilft Ihnen bei der Umsetzung.

Gepaart mit zielorientierter Kommunikationsstarke ist es méglich,

lhre Umsatzrendite positiv zu beeinflussen.

Der zweite Hebel: Kostenstruktur

Neben dem Umsatz beeinflusst die Kosten-
struktur maBgeblich die Rendite. Personalkos-
ten machen mit +/— 50 Prozent den groBten
Posten aus, gefolgt von Materialkosten (durch-
schnittlich 12—14 Prozent) und weiteren Ausga-
ben wie Miete, Fahrzeuge oder Weiterbildung.
Auch unternehmerische Entscheidungen — etwa
die Wahl des Firmenwagens oder der Standort —
wirken sich auf die Kosten aus. Effiziente Arbeits-

die Rendite. Die Auswahl und Bewertung der
Kunden nach der Qualitat ihrer Arbeitsunter-
lagen kann ein entscheidender Schritt sein.
Kulanzen und Reklamationen: Jede nicht be-
rechnete Zusatzleistung, jede Nacharbeit und
jeder Preisnachlass mindern die Rendite. Eine
akribische Dokumentation aller Kulanzen stellt
sicher, dass Kunden auf der Basis von Zahlen,
Daten und Fakten belastbar nachkalkuliert
werden koénnen. An dieser Stelle auf Geflhle
zu setzen, ist nicht zielfihrend.

ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor — 4/2025

15



16

e Betreuungsaufwand: Zeit ist Geld — auch im Dentallabor.
Kunden, die viel Beratung und Betreuung bendtigen, binden
Ressourcen, die nicht produktiv genutzt werden kénnen. Eine
genaue Erfassung des Betreuungsaufwands pro Kunde
hilft, die Wirtschaftlichkeit der Zusammenarbeit zu bewerten.
Wichtig: Obwohl eine Minimierung der Betreuung aus Sicht
der Maximierung der Umsatzrendite wichtig wéare, macht das
aus vertrieblicher Sicht Uberhaupt keinen Sinn. Menschen
kaufen bei Menschen, Umsatz folgt der Beziehung. Auf das
Labor Ubertragen bedeutet das: Je besser die Beziehung zu
den eigenen Kunden, desto hdher und sicherer der Umsatz.

e Emotionale Kosten: Nicht zu unterschatzen sind die ,weichen
Faktoren.” Ein Kunde, der zwar viel Umsatz bringt, aber das
Betriebsklima belastet, kann auf Dauer mehr schaden als nutzen.
Die ideale Kundenbeziehung ist wirtschaftlich und menschlich
gewinnbringend.

Das ideale Labor:
Ein Gedankenexperiment

Was ware, wenn Sie nur noch die attraktivsten Arbeiten flr die
besten Kunden mit den exaktesten Unterlagen und minimalem Be-
treuungsaufwand erledigen wirden — und dabei ausschlieBlich
auf wertschatzende Zusammenarbeit setzen kdnnten? Nattrlich
ist das eine Utopie. Doch genau diese Denkweise hilft, die ei-
genen Ziele zu scharfen und die richtigen Weichen
zu stellen.

Vom quantitativen zum qualitativen
Vertrieb

Wer Vollauslastung erreicht hat und b

nun qualitativ weiterwachsen will oder

von Anfang an Wert auf qualitatives

Wachstum legt, dem koénnen folgende

Schritte hilfreich sein:

1. Definieren Sie Ihre personlichen Bedin-
gungen flr eine Zusammenarbeit im Hin-
blick auf die zuvor aufgeflihrten Einfluss-
faktoren. Das schafft Klarheit und Souve-
ranitdt in der Kommunikation mit Be-
stands- und Zielkunden.
Beispiel:

- |hre Kulanzquote pro Kunde
muss kleiner als x+1 Prozent
sein. ; . = PR i 3

— Reparaturen nur von lhren
eigenen Neuanfertigungen.

— Preisverhandlungen: no!

— Zahlungsmodalitaten a oder b.

2.Messen Sie Ihre Kunden an den von |lhnen aufgestellten Be-
dingungen und bringen Sie sie in eine Reihenfolge im Hin-
blick auf ihre Attraktivitat.

3. Treten Sie aktiv in Gesprache mit den Kunden ein, die in ge-
wissen Bereichen lhren Bedingungen fur eine Zusammen-
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arbeit nicht entsprechen und versuchen Sie im Austausch mit
diesen, Abhilfe zu schaffen.

Vertriebstipp: Wenn Sie sich vor dem Gesprach mit lhrem
Kunden die Frage beantworten, was er davon hat, dann wird
der Weg fur ihn einfacher und wahrscheinlicher.

4. Entscheiden Sie aktiv, ob Sie mit Kunden weiterarbeiten wol-
len, die lhren Bedingungen fir eine Zusammenarbeit nicht
entsprechen kénnen bzw. wollen.

5. Etablieren Sie ein System, Uber welches Sie dauerhaft neue
Kunden gewinnen, die Ihren Bedingungen entsprechen, um
die zu ersetzen, die nicht lhren Bedingungen entsprechen
kénnen bzw. wollen.

Fazit

Anders als quantitativer Vertrieb hort qualitativer Vertrieb nie auf.
Es ist ein Prozess, der startet und dauerhaft auf das Erreichen
des Optimalzustands hinarbeitet. Dabei ist qualitativer Vertrieb
ein Prozess, der auf professionellem, quantitativem Vertrieb auf-
baut. Er arbeitet mit Zielen und Analysen und braucht Kompetenz
und Zeit.
Ihre Definition fur die optimale Zusammenarbeit gibt Ihnen Klar-
heit. Ihre Entschiedenheit hilft Innen bei der Umsetzung. Ge-
paart mit zielorientierter Kommunikationsstarke ist es moglich,
Ihre Umsatzrendite positiv zu beeinflussen.
Damit ist die Umsatzrendite eines Dentallabors kein
Zufallsprodukt, sondern das Ergebnis gezielter
unternehmerischer Entscheidungen. Wer sich
nicht nur auf die Menge, sondern auch auf
die Qualitat der Arbeiten, der Prozesse
und der Kundenbeziehungen konzen-
triert, kann seine Rendite nachhaltig
steigern. Es lohnt sich, regelméaBig die
eigene Kundenstruktur, die Prozesse
und die internen Ablaufe zu analysieren
und an den entscheidenden Stellschrau-
ben zu drehen.
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Infos zur Autorin
Claudia Huhn :.E E
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Kennen Sie schon Magic von Baumann Dental? Magic steht fiir innovative und zuverldssige
Losungen im Bereich der digitalen Modellherstellung. Mit unserer Magic Model 3D Software
erstellen Sie in nur wenigen Schritten aus Intraoralscans echte Sagemodelle.

Das Direktdrucksystem vereint die hohe Genauigkeit gepinnter Sdgemodelle mit der Effektivitdt
digitaler Prozesse. Magic bietet Ihnen alles, was Sie fir eine prazise und effiziente Modellher-

stellung im 3D-Druck bendétigen. Lassen Sie sich verzaubern.

Baumann Dental GmbH

Remchingen-Deutschland
+49 /7232 /732180
baumann-dental.de




