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Dre1 Voraussetzungen fur gute
kautmannische Laborfuhrung

| Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd Hebinck

Der Erfolg eines Dentallabors hangt nicht alleine von Technologien und Kundenbeziehungen,
sondern auch sehr stark von der kaufmdnnischen Kompetenz ab. Nachfolgende Empfehlungen
basieren auf Praxisfallen deutscher Dentallabore. Zwei Fragestellungen und Perspektiven hat
Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd Hebinck auf Basis seiner langjahrigen Beratungserfahrung
in Dentallaboren aufgegriffen.

Doch gerade wegen des schwer kal-
kulierbaren Auftragseingangs in der
Zahntechnik ist die Finanzplanung so
wichtig. Nur wer seine Kundenumsatze

und Kosten plant, ist tiberhaupt erst in

der Lage Abweichungen festzustellen

und mit MaRnahmen frithzeitig gegen-

Zusteuern.

elche Fehler gehen Krisen-
\’s/ situationen im Unterneh-
men voraus und welche

kaufmannischen Themen werden im
Vorfeld vernachléssigt?

In welchen kaufmannischen Themen
sind lber die Jahre sehr erfolgreiche
Dentallabore besonders aktiv?

1. Ein guter Unternehmer

ist auch ein guter Buchhalter
Laborinhaber, die ihre Buchhaltung im-
mer auf dem neuesten Stand haben,
haben in der Praxis sehr hdufig auch
ein sehr gutes Zahlenverstdndnis und
kdnnen betriebswirtschaftliche Zu-
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sammenhdnge ableiten. Das hat bei
einer Vielzahl tdglicher Entscheidun-
gen eine Relevanz, beispielsweise bei
der Bewertung eines ,scheinbar” un-
schlagbar giinstigen Angebotes eines
AuBendienstmitarbeiters fiir den Ma-
terialeinkauf oder fiir die Bewertung,
ob die Mitarbeiteranzahl und die Pro-
duktivitdt im Labor gerade optimal sind.
Auf der Umsatzseite werden Kunden-
entwicklungen nicht nur vom Bauchge-
fiihl wahrgenommen, sondern intensiv
verfolgt. Die Erfahrung zeigt ebenfalls,
dass zeitnahe Auswertungen viel eher
gelesen werden. Veraltete Informatio-
nen dagegen werden allenfalls noch
abgeheftet.

Die Praxisfdlle von Dentallaboren in
Krisensituationen zeigen immer wie-
der, dass die Buchhaltung auf einem
veralteten Stand ist: Die aktuellste be-
triebswirtschaftliche Auswertung ist al-
ter als zwei Monate und der aktuellste
Jahresabschluss ist dlter als zwei Jahre.
Gerade in Krisensituationen mit ange-
spannter Liquiditdt ist schnelles Han-
deln lberlebenswichtig. Die Beschaf-
fung neuester Daten, die auch von den
Banken gefordert wird, wird dann zum
Kraftakt.

Auch zeigt sich haufig, dass kein Uber-
blick lber einzelne Kostenbereiche
und Vertrage mit finanzieller Trag-
weite besteht.



Empfehlung: Zeitnahe Buchfiihrung
und Steuernachzahlungen planen
Geben Sie die Buchhaltungsunterla-
gen des abgelaufenen Monats im-
mer direkt zum Monatsanfang des
unmittelbar folgenden Monats zum
Steuerberater. So haben Sie bereits
spatestens eine Woche nach dem Mo-
natsende lhre betriebswirtschaftliche
Auswertung in den Handen und haben
Ihre Zahlen im Griff. Das Argument
der sogenannten Dauerfristverlange-
rung ist unerheblich, weil es sich bei
dieser Regelung nur um eine Verwal-
tungsvereinfachung des Finanzamtes
handelt. Reden Sie mit lhrem Steuer-
berater und vereinbaren Sie, dass lhre
Buchfiihrung Vorfahrt hat. Die Umsatz-
steuer-Voranmeldung kann als Ver-
waltungsakt ja durchaus erst spater
an das Finanzamt lbermittelt werden.
Der Jahresabschluss sollte bis spates-
tens Ende Marz des folgenden Jahres
fertig erstellt sein.

Stehen Steuernachzahlungen an, kann
die Abgabe der Steuererklarungen
durchaus noch hinausgezdgert wer-
den. Gute Unternehmer haben das
Thema Steuervorauszahlung und Steu-
ernachzahlung mit dem sich daraus
ergebenden Liquiditatsbedarf im Griff.
Vermeiden Sie unbedingt, dass eine
Steuernachzahlung zu einem ernst-
haften Liquiditatsproblem wird. Eine
aufgeschobene Steuerzahlung ist keine
Steuerersparnis und sollte fiir einen
guten Kaufmann nie {iberraschend
sein!

Sparen Sie gegebenenfalls die Liqui-
ditdt flr Steuernachzahlungen auf
einem Sonderkonto an. Seien Sie be-
sonders bei Steuersparmodellen skep-
tisch. Die meisten MaBnahmen, die
flir gewerbliche Dentallabore relevant
sind, haben lediglich hinausschiebende
Wirkung. Das ist immer dann interes-
sant, wenn der Gesetzgeber plant oder
schon beschlossen hat, dass Steuer-
satze zukiinftig gesenkt werden. Wa-
gen Sie als Kaufmann Steuersparef-
fekte immer mit Liquiditatsrisiken ab.

2. ,Auf Kurs bleiben" -

Planen Sie Ihre Zahlen

Haufigster Einwand gegen eine Pla-
nung: ,Ich weil doch sowieso nicht
was kommt - warum soll ich planen?”
Doch gerade wegen des schwer kal-
kulierbaren Auftragseingangs in der
Zahntechnik ist die Finanzplanung so
wichtig. Nur wer seine Kundenumsatze
und Kosten plant, ist liberhaupt erst in
der Lage Abweichungen festzustellen
und mit MaBnahmen friihzeitig gegen-
zusteuern. Der Blick auf die kaufman-
nische Arbeitsweise von erfolgreichen
Dentallaboren zeigt, dass diese sehr
haufig eine schriftliche Finanzplanung
erstellen. Mit dem regelmé&Bigen Soll-
Ist-Vergleich sind sie in der Lage, auch
in Zeiten von Umsatzriickgdngen noch
ein positives Betriebsergebnis zu er-
zielen.

Empfehlung:Jahresplanung erstellen,
Fordermittel nutzen,

Finanzierungen langfristig sichern
Erstellen Sie einmal jdhrlich eine Fi-
nanzplanung. Eine solche Planung kann
sehr einfach mit Excel durchgefiihrt
werden. Wer in diesem Programm keine
Kenntnisse besitzt, sollte wenigstens
eine einfache handschriftliche Planung
erstellen. Zu einer Jahresplanung im
Dentallabor gehdren die Planung der
einzelnen Kundenumsatze, die Prog-
nose des Saisonverlaufs, die Planung
der Personalkosten und die Planung
der librigen Kostenbereiche. Mithilfe
der Vorjahreszahlen haben Sie einen
guten Anhaltspunkt. Ubrigens: Wuss-
ten Sie, dass die gemeinsam mit einem
fachkundigen und zugelassenen Bera-
ter erstellte Finanzplanung mit 6ffent-
lichen Fordermitteln bezuschusst wer-
den kann? Informationen kénnen beim
Autor erfragt werden. Eine gute Finanz-
planung beeindruckt auch Ihren Banker.
Beim Thema Liquiditat sollten Sie im-
mer langfristig denken. Nach Basel Il
ist das Vorhandensein einer Finanz-
planung ein Ratingkriterium. Eine Fi-
nanzplanung bietet somit nicht nur
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Sicherheit in stlirmischen Zeiten, son-
dern kann zu Kostenvorteilen durch
giinstigere Finanzierungskonditionen
flihren.

3. Das Geheimnis kluger
Entscheidungen bei Einkdufen

und Investitionen

Unkluge Kaufentscheidungen zehren
an der Liquiditdt und an den Gewin-
nen. In Dentallaboren mit angespann-
ter Liquiditat und Verlusten bzw. we-
nig zufriedenstellenden Gewinnent-
wicklungen sind sehr haufig un-
giinstige Investitionsentscheidungen
getroffen worden. Diese wirken noch
sehr langfristig in die Zukunft, weil gar
nicht oder nur mit hohen Verlusten
aus Liefer- oder Leasingvertragen aus-
gestiegen werden kann. Die Ursache
liegt darin, dass bei Kaufentscheidun-
gen der Wunsch nach einer neuen
Technik oder die durch den Verkdufer
angepriesenen Gewinnversprechen, die
negativen finanziellen Konsequenzen
bei der Entscheidung Gberlagern. Statt
genau nachzurechnen, wird rein emo-
tional entschieden. Es ist librigens gar
nicht so leicht, genau nachzurechnen.
Ein Beispiel, das auch Sie tagtéglich
sehen, verdeutlicht das sehr gut. In
der Tageszeitung las ich eine Anzeige,
die den BMW X1 fiir nur 249 Euro
monatlich anpries. GroB3 herausgestellt
war auch der effektive Jahreszins von
nur 1,99%. Anhand der angegebenen
Daten, wie Anschaffungspreis, drei
Jahren Laufzeit, Ablésesumme nach
drei Jahren, Zinssatz etc. konnte ich
leider kaufménnisch gar nicht ver-
nlinftig rechnen, weil noch Angaben
fehlten bzw. sogar widerspriichlich
waren. Ich forderte die fehlenden In-
formationen beim Verkdufer des Auto-
hauses an, der selber lberfordert war
und erst bei der Autobank nachfra-
gen musste. In derselben Ausgabe der
Tageszeitung war ein Artikel, dass die
Autohersteller zum Jahresende wegen
der Produktionsiiberschiisse planen,
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massiv die Rabatte erhdhen - man
rechne wegen des starken Wettbe-
werbs herstelleriibergreifend mit mehr
als 209% Rabatt. Zurlick zum Rechen-
beispiel: Das Angebot des Herstellers
habe ich mit einem Barkauf und einer
Finanzierung iiber die Hausbank zu ei-
nem tagesaktuell angefragten Zinssatz
von 6,15% p.a. verglichen.

Fiir den Barkauf habe ich die An-
nahme getroffen, dass iber die Ver-
handlung ein Preisnachlass von 20 %
maglich ist. Im Ergebnis ware die von
der Autobank angebotene Finanzierung
um 2.000 (!) Euro teuerer geworden.
Zudem war die Ablésesumme nach drei
Jahren noch sehr hoch. Die Berechnung
ergab weiter, dass jeder ausgehan-
delte Rabatt von {iber 139% dazu
flihrte, dass die scheinbar teure Fi-

nanzierung liber die Hausbank giins-
tiger ist als das ,Knallerangebot” zu
1,99 %. Das Autobeispiel ist ein sehr
schdnes Beispiel, weil uns solche Of-
ferten taglich begegnen. Erstaunlich,
oder?

Nur durch kaufmannisches Rechnen
hédtten bei dieser Investition 2.000 Euro
gespart werden kdnnen.

Empfehlung: Zeit lassen bei
Kaufentscheidungen, Informationen
anfordern, genau rechnen!

Lassen Sie sich Zeit fiir alle Kaufent-
scheidungen lhres Dentallabors. Be-
antworten Sie sich je nach Kaufange-
bot beispielsweise folgende Fragen:
Wie giinstig ist das angebotene Ma-
terial oder Maschine tatsdchlich? Rei-
chen die lhnen vorgelegten Daten fir

das ,Superangebot” liberhaupt fiir ei-
nen Vergleich aus? Oder muss ich noch
mehr Informationen anfordern? Sind
die Liefermengenverpflichtungen fir
die superglinstige gefraste NEM-Krone
uberhaupt fiir Ihr Labor realistisch?
Was passiert, wenn Sie die Mengen
nicht erreichen? Wie hoch ist die Lea-
singrate im Vergleich zu einer klassi-
schen Finanzierung? Tappe ich viel-
leicht in die klassische ,Leasingfalle”
mit niedriger monatlicher Rate und
unrealistisch hohen Restwert? (Vor-
sicht Liquiditétsfalle!)

Fallen Sie auch nicht auf den alten
Verkaufertrick herein, dass es bereits
einen anderen ernsthaften Interessen-
ten fiir dieses Gerdt/Maschine/Kfz gibt
und Sie aber bevorzugt werden, wenn
Sie sich innerhalb von zwei Tagen ent-
scheiden. Mit einem Verkdufer, der so
agiert, sollten Sie wegen fehlender Se-
ridsitat keine Geschafte machen.
Heute kann man alles in Raten kaufen,
oder sogar als Flatrate. Der Taschen-
spielertrick hinter solchen Angeboten
ist, dass die Relation kleiner wird: Fiir
einen neuen BWM sind 249 Euro mo-
natlich doch wirklich nicht viel Geld,
weil das Auto ja tber 30.000 Euro neu
kostet. Doch was ist, wenn nach drei
Jahren viel zu wenig getilgt wurde und
der Restwert des PKW deutlich kleiner
ist als die Restschuld bei der Auto-
bank? Aus den Forschungen im Neu-
romarketing wissen wir heute, dass
Menschen Preise immer relativ sehen.
Relativitdit meint dabei, dass ein Preis
nie alleine bewertet wird, sondern im-
mer relativ zu einem anderen Preis. Das
kann beispielsweise der hdufig in An-
zeigen zu findenden UVP (unverbind-
licher Verkaufspreis des Herstellers)
sein. Das fiihrt bei Kaufentscheidungen
dazu, dass wir dazu neigen, Dinge zu
vergleichen, die sich leicht vergleichen
lassen. Wir meiden dagegen schwie-
rige Vergleiche. Achten Sie einmal bei
lhren Kaufentscheidungen auf diese
vorhersehbare Irrationalitidt. Schauen
Sie sich verschiedene Anzeigen und
Sonderangebote unter diesem Aspekt
an. Sie werden sehr schnell lernen in
Zukunft achtsamer zu werden, kauf-
mannisch klug zu rechnen und viel
Geld zu sparen. Seien Sie auch bei dem
Zauberwort ,gratis” vorsichtig. Wenn
Ihr Gehirn das Wort ,gratis” liest oder

hort, kann es gar nicht anders, als
das Belohnungssystem zu aktivieren.
Doch warum sollte Ihnen jemand etwas
schenken? Der emotionale Effekt von
.gratis” ist so stark, dass negative fi-
nanzielle Auswirkungen des Hauptan-
gebotes liberlagert werden. Dieser Vor-
gang erfolgt vollstdndig unbewusst,
also rein emotional. Fiir kluge Ent-
scheidungen ist es daher bei Sonder-
angeboten wichtig, sich Zeit zu neh-
men und in Ruhe nachzurechnen.

Ubrigens: Nutzen Sie die Erkenntnisse
aus dem Neuromarketing fiir den Ver-
kauf lhrer zahntechnischen Produkte?
Was fiir Ihre Kaufentscheidungen gilt,
gilt natiirlich genauso fiir die Kaufent-
scheidung eines Patienten flir Zahn-
ersatz oder eines Zahnarztes fir die
Auftragsvergabe an ein Labor. Neu-
romarketing heiBt dabei nicht nur der
Erklarung des Phanomens der Devise
.Geiz ist geil”, sondern erklart insbe-
sondere auch das Kaufverhalten bei
hoherpreisigen Produkten.

Info.

Die Unternehmensberatung und Werbe-
agentur Godt und Hebinck ist seit 2004
auf die Dentalbranche spezialisiert. Das
Unternehmen bietet betriebswirtschaftli-
che Beratung an zu den Themen Finanz-
planung, Unternehmensnachfolge, Kal-
kulation, Preispolitik, Strategie und Marke-
ting. Die Beratungsleistungen konnen mit
offentlichen Fordermitteln bezuschusst
werden.

kontakt.

Godt und Hebinck
Dipl.-Betriebswirt (FH)
Hans-Gerd Hebinck

Metzer Weg 13

59494 Soest

Tel.: 0172 2745444

E-Mail: info@godt-hebinck.de
www.godt-hebinck.de



