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sunser Vorteil war und ist, dass wir den Markt sehr gut kennen*

Frither gab’s das nicht — zumindest nicht fiir die Dentalbranche. Hingegen gilt es heute als selbstverstdndlich. Das Stichwort ist Factoring. Genauer
gesagt, Factoring fiir Dentallabore. Hinter der Idee steckt Werner Hormann, der auf eine 25-jihrige Erfolgsgeschichte seiner LVG Labor-
Verrechnungs-Gesellschaft mbH zuriickblicken kann. Alles begann 1984, das Jahr von George Orwell und ...

Werner Hormann, Geschaftsfiihrer der LVG Labor-Verrech-
nungs-Gesellschaft mbH Stuttgart: ,,Unser Vorteil war und ist,

dass wir den Markt sehr gutkennen.”

. die Vorbereitungen fir
die olympischen Sommer-
spielein Los Angeles sindin
vollem Gange.Im friihlings-
haften Stuttgart sitzt Wer-
ner Hoérmann, geschéafts-
fiihrender Gesellschafter
des ZR - Freies Zahnérzt-
liches Rechenzentrum
GmbH, und beschiftigt sich
mit den Zahlungsabldufen
in der Dentalbranche und
den kollidierenden Finanz-
Timing-Interessen zwi-
schen Zahnérzten und Den-
tallaboren. Was dem einen
zu schnell ist, ist dem ande-
ren zu langsam. Verstidnd-
lich. Werner Hormann
kennt beide Seiten gut. Zum
einen, die der Zahnérzte
seitens des ZR, zum ande-
ren die Wiinsche der Den-
tallabore, die er durch seine
Frau aus dem Dentallabor
erfahrt. Fiir ihn war Klar, es
miisste doch eine Moglich-
keit geben, die Finanzinte-
ressen von Zahnarzt und
Dentallabor zu verbinden.
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Und zwar so, dass sich diese
am besten dynamisch zum
Umsatz verhalten. Denn
wie er wusste, wiirde der
Finanzbedarf durch unter-
schiedliche = Dentallabor-
auftridge erheblich schwan-
ken.

Werner Hormann Kkonnte
immer wieder beobachten,
wie die Zahlungsinteressen
kollidierten. Die Dentalla-
bore gingen in Vorleistung
mit umfangreichen Lohn-
und Materialkosten und
versuchten, wie jeder gute
Unternehmer, die Leistung
moglichst schnell vergiitet
zu bekommen. Beim Zahn-
arzt zeigte sich dies aus ei-
nem anderen Blickwinkel.
Da sie selbst lange auf die
Bezahlung durch Patienten
und KZV warten mussten —
zumal wenn eine Behand-
lung sich iiber mehrere Sit-
zungen hinzog -lag hier der
Zeitraum zur Begleichung
der Lieferung und Leistung

des Dentallabors in
weiter Ferne. Also bei
einem moglichst lan-
gen Zahlungsziel. Auf
der Dentallaborseite
entstand somit jedoch
bei auflaufenden Auf-
trdgen ein sinkender
Liquiditatsspiegel.
Der finanzielle Eng-
pass fiihrte bei weite-
ren Auftrigen dazu,
dass bei der Hausbank
der Kreditrahmen er-
weitert werden muss-
te. Als Konsequenz
erfolgte eine hohere
Verschuldung, und
das zulasten des Pri-
vatvermogens und ei-
nes erhohten Risikos.
Das war und ist so,
muss aber so nicht
sein.

Hinein ins kalte
Wasser

Dass es auch anders geht,
hatten in fritheren Zeiten
die Augsburger Fugger be-
reits erkannt und mit Facto-
ring umgesetzt. Dies war
also in anderen Branchen
teils schon seit Jahrzehnten
Usus. Doch konnte echtes
Factoring auch in der Kons-
tellation Dentallabor und
Zahnarzt funktionieren?
Warum hatte sich bis dato
noch keiner im deutschen
Dentalmarkt daran ver-
sucht? Eine Frage, die sich
Werner Hormann stellte.
War es unmoglich? Hatten
die anderen sich die gleiche
Frage bereits gestellt und
die Idee dann wieder ver-
worfen? Factoring war in
diesem Markt nahezu unbe-
kannt und wenn bekannt,
dann eher mit negativem
Ruf besetzt.

Die Fragen zur Dentallabor-
finanzierung lieBen den
heutigen Seniorchef der
LVG nicht mehrlos.IThm war
klar, wie fragil das Verhalt-
nis zwischen Dentallabor
und Zahnarzt war und auch
heute noch ist. Wahrschein-
lich war das auch der
Knackpunkt, warum sich
bis 1984 niemand an
das Projekt heranwagte.
Konnte ein Dritter im
Bunde zur Stabilitit beitra-
gen? Es war ja nicht wie
heute, wo das Factoring
nicht mehr aus der Dental-
branche wegzudenken ist
und viele Dentallabore die-
sen flexiblen Finanzbau-
stein erfolgreich nutzen.Vor
25 Jahren war die Marktre-
aktion jedoch noch véllig
unklar und nicht vorher-
zusehen. Und selbst Bran-
chenkenner waren skep-
tisch. EineVerrechnungsge-
sellschaft in diesen hoch-
sensiblen Markt zu platzie-
ren, schien unmoglich. Das
erhohte die nédchste Hiirde
ungemein. Um {iiberhaupt
den Gedanken Wirklichkeit
werden zu lassen, galt es ei-
nen Bank-Partner zu fin-
den, der bereit war, die an-
gekauften Forderungen zu
finanzieren und das ohne
branchenspezifische Vor-
bilder, auf voélligem Neu-
land.

Werner Héormann war tiber-
zeugt von seiner Idee, erar-

beitete das Konzept fiir die
Firmengriindung der LVG
und fand einen Banker, der
mit ins Boot geholt werden
konnte.

Waéahrend auf der anderen
Seite der Welt die Athleten
ihre Wettkampfe austrugen,
fiel im sommerlich warmen
Stuttgart der Startschuss
fir die LVG Labor-Ver-
rechnungs-Gesellschaft.
Ein Unterfangen, das fir
alle eine gehorige Portion
Risiko und jede Menge Hiir-
denbarg.

Moderne Technik
macht’s moglich

Was heute selbstverstiand-
lich ist — der PC - war da-
mals gerade in der Entwick-
lung und mit ihm die An-

wendungsprogramme.
Planparallel zum, wie man
heute sagen wiirde, ,Start-
up“ mussten die bendtigten
Abrechnungsprogramme
auf Gro-EDV-Anlagen ent-
wickelt werden. ,Wem das
Stichwort Lochkarten noch
etwas sagt, weill wovon ich
rede“, meint Hormann und
lacht. ,Vieles hat sich veran-
dert, aber inzwischen ha-
ben wir eine eigene EDV-
Abteilung mit Rechnern,
von deren Leistung wir da-
mals nur traumten und ihr
Leiter ist einer der langjih-
rigsten LVG-Mitarbeiter.”
Moderne Technik macht’s
moglich; heute haben LVG-
Klienten, dank Internet, den
direkten Zugriff auf ihre
Daten via Kundenportal
und konnen so schnell ihre
Informationen einsehen.

Tue Gutes und rede
dariber

,Wie kann man fiir so eine
Dienstleistung werben?“,
stellte man sich damals die
Frage. Wichtigster Punkt:
eine klare Argumentation
iiber die ungeahnten Chan-
cen solch einer dynamischen
Finanzlosung.

,unser Vorteil war und ist,
dass wir den Markt sehr gut
kennen und da es nichts Ver-
gleichbares gab, 16ste unsere
damalige Werbung eine grof3e
Resonanz aus®, so der Senior-
Geschiftsfiihrer.

Die Dentallabore konnten
uber die Werbung zumThema
Factoring aufgeklart werden,
nahmen aber das Leistungs-
angebot im Jahre 1984 eher
zogerlich an. Es bedurfte ei-
ner Menge an Uberzeugungs-

arbeit, um die ersten Kunden
gewinnen zu konnen. Dental-
labore, die die entstehenden
finanziellen Vorteile erkann-
ten und nutzten, waren je-
doch schnell begeistert. Denn
zum einen hatten sie die Be-
zahlung fiir ihre Leistung
innerhalb von drei Werkta-
gennach Rechnungseingang,
zum anderen verhalt sich Fac-
toring dynamisch zum Um-
satz. Sprich, es wird kein star-
rer Kreditrahmen als Grund-
lage benutzt, sondern die Ar-
beit zahlt sich sofort aus. Das
heifit, der Geldfluss verhalt
sich so, als hatte der Zahnarzt
die gestellte Rechnung sofort
beglichen.

Die Folge: der erwirtschaftete
Ertrag kann wieder in neue
Auftrige eingebracht wer-
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den, die Bankverbindlichkei-
tenkonnen abgebaut werden.

Friher war alles ...
zumindest anders

,Logisch, dass wir ,Pro-
dukte‘ rund ums Factoring
weiterentwickelt  haben.
Wir beobachten die Ge-
sundheitspolitik seit tiber
25 Jahren und haben gese-
hen, wie sich Gesundheits-
reformen auf die Zahner-
satzversorgung auswir-
ken“, meint Héormann. Aus
diesem Grund hat man beim
Unternehmen die LVG
Medi-Finanz, die Patienten-
Teilzahlungsfinanzierung,
ins Leben gerufen — ein run-
des Service-Paket fiir Den-
tallabore. Mit der LVG
Medi-Finanz werden Pa-
tienten angesprochen, da-
mit diese sich eine gute und
moglichst optimale Zahner-
satzversorgung leisten kon-
nen.,Man stelle sich vor: Im
Grunde soll ein Dentallabor
unter wirtschaftlichen Ge-
sichtspunkten arbeiten,
aber die unternehmerische
Entwicklung ist sehr stark
abhédngig von der Gesund-
heitspolitik. Und in der
Wertschopfungskette ent-
steht durch die gesetzlichen
Vorgaben ein Bruch, sodass
betriebswirtschaftlich eine
Art Dreiecksverhéltnis ent-
steht aus Dentallabor - Pa-
tient — Zahnarzt, statt der
klassischen wirtschaft-
lichen Abfolge Dentallabor
— Zahnarzt — Patient”, er-
klart Werner Hormann. Um
genau dieses Verhéltnis zu
verbessern und den Patien-
ten eine Moglichkeit zu ge-
ben, Heil- und Kostenpline
unkompliziert umsetzen zu
konnen, wurde die LVG
Medi-Finanz von der Labor-
Verrechnungs-Gesellschaft
in Stuttgart entwickelt.
Dass aufgrund der Bevolke-
rungsentwicklung mit ih-
ren soziodemografischen
Eckpunkten das Gesund-
heitswesen irgendwann ins
Kippen geraten wiirde, war
jedem Kklar, der nur die Ver-
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dnderungen skeptisch ver-
folgte. Das opulente Ge-
sundheitssystem, das den
Biirger glauben lieB, fiir im-
mer und ewig rundum ver-
sorgt zu werden, musste
zwangsldufig durch den
Wandel ins Wanken gera-
ten. Inzwischen sind die Pa-
tienten auf eine Grundver-
sorgung geeicht. Zahndérzte
und Dentallabore kdmpfen
trotzdem um eine verniinf-
tige Volkszahngesundheit.
Das ist dann vor allem nicht
leicht, wenn es um eine opti-
malere Versorgung geht
oder der Gebissbereich
auBerhalb des Sichtfeldes,
von den Kassen definiert,
liegt.

Wobei man den Kassen
nicht die Schuld in die
Schuhe schieben darf, da
diese ja selbst unter densel-
bigen - allerdings knappen
Kassen - leiden.

Jedenfalls wird jetzt vom
Bilirger erwartet, dass er
sich selbst um sein Gebiss
kiimmert. Das ist hart, aber
nicht wirklich falsch, wenn
man bedenkt, was mancher
fiir sein , liebstes Kind“—~das
Auto - oder den Urlaub aus-
gibt, aber beim Zahnarzt
und beim Zahnersatz spart.
Ganzklar-das eine ist Kon-
sum, das andere wird oft als
schmerzhafte Kkorperliche
Beeintrachtigung gesehen.
Die jéhrliche Inspektion am
Kfz muss sein, aber die
Zahnprophylaxe sollte ei-
gentlich auch ganz selbst-
verstiandlich durchgefiihrt
werden.

Kommt es hart auf
hart, geht Zahnersatz
ins Geld

Aus dieser schwierigen Si-
tuation heraus macht es fiir
das Dentallabor Sinn, sei-
nen Zahnirzten mit einer
Patientenfinanzierung zur
Seite zu stehen. Konsum
kontra Bedarfs- oder Asthe-
tikversorgung, das ist doch
die Frage. Das hat auch das
LVG-Team um Werner Hor-
mann beobachtet. Ganz
klar, der Patient leidet meist
schon auf dem Behand-
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lungsstuhl. Jetzt soll er sich
auch noch fiir einen Heil-
und Kostenplan entschei-
den, der richtig ins Geld
geht. Da es mehrere Ent-
scheidungswege gibt, war
und ist es fiir die LVG wich-
tig, eine Informationsmog-
lichkeit zu schaffen, dass
Patienten sich schon in
der Beratungsphase beim
Zahnarzt mit den Kosten
auseinandersetzen. Diese
Kosten sollten bequem be-
zahlbar sein, deshalb nahm
man die Idee in Angriff, eine
Finanzierung auf Ratenba-
sis ins Leben zu rufen. Da-
mit die Kommunikation bis
hin zum Patienten rei-
bungslos funktioniert, hat
der Anbieter der Medi-Fi-
nanz, die LVG, noch ergin-
zend ein kleines Kommuni-
kationspaket fiir seine Kun-
den, die Dentallabore, ge-
schniirt. Die Info-Flyer fir
Patienten enthalten Basis-
informationen, die schnell
erfasst werden, und einen
Antrag zur LVG Medi-Fi-
nanz. Da das Antragsfor-
mular sehr einfach aufge-
baut ist, kann der Antrag
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vom Patienten in wenigen
Minuten ausgefiillt werden
oder die Praxishelferin
kann ihn mit wenig Auf-
wand unterstiitzen. Abge-
rundet wird dieses Service-
angebot mit dem Praxis-
Info-Poster fiirs Wartezim-

mer. Fiir die Zahnéarzte ist
das Infomaterial kostenlos,
stellt aber bei der Realisa-
tion von Heil- und Kosten-
plianen in der Zahnarztpra-
xis ein wichtiges Instru-
ment dar. Der Bedarf an die-
ser Finanzierung geht quer
durch die Bevodlkerungs-
schichten, denn die Patien-
tenfinanzierung LVG Medi-
Finanz kann sowohl vom
Kassen- als auch vom Pri-
vatpatienten genutzt wer-
den.

Schone, alte Zeit?

Laut Werner Hérmann sen.
war 1984 immer eine Skep-
sisbeiden Dentallaborenzu
bemerken. Doch nach und
nach, mit guten Argumen-
ten und Uberzeugungsar-
beit, wurden Kunden ge-
wonnen. ,,Das bedeutete fiir
uns, dass wir dann Referen-
zen hatten und nicht nur
eine Idee. Und wie gut die
Zusammenarbeit laufen
kann, zeigen unsere iltes-
ten Klienten, die schon seit
der Anfangszeit von uns be-
treut werden.“

Im ersten Jahr nach der
Grindung hatte er nur ei-
nen Mitarbeiter beschéf-
tigt.Im Jahrdaraufwaren es
bereits fiinf. Heute, im 25.
Jahr des Unternehmens, ar-
beitet ein Team von 20 Leu-
ten im Zentrum von Stutt-
gart. Aus dem Hauptsitz
heraus werden inzwischen
hunderte Dentallabore
deutschlandweit mit Liqui-
ditat versorgt.

Das erste Jahr brachte ca.
zehn Laboratorien als Kun-
den, mit einem Finanzie-
rungsbedarf von 3.000.000
Euro per anno, umgerech-
net auf heute. Das Start-up
Unternehmen musste die
Refinanzierung sicherstel-
len. ,Unsere Partnerbank
gab uns Vertrauensvor-
schuss und den notwendi-
gen Riickhalt bei den Finan-
zen. Der Erfolg hat schon
mehrereViter, das mussich
hier auch einmal erwéh-
nen“, so der LVG-Senior-
chef. Im Jahr 2009 mit meh-
reren hundert LVG-Kun-
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den, liegt der jahrliche Fi-
nanzierungsumsatz bei ca.
170 Millionen. ,,LVG ist eine
feste Grofe im Markt. Wir
haben, neben den Umsatz-
betrachtungen, im Rahmen
einer Marktuntersuchung
festgestellt, dass fiir fast 95
Prozent der befragten Den-
tallabore LVG ein Begriff
ist“, erldautert Ralph Hor-
mann, Juniorchef im Unter-
nehmen. Gemeinsam mit
Alexander Mertens entwi-
ckelt und managt Werner
Hormanns &ltester Sohn
Ralph neue Projekte. Beide
bilden sozusagen das Bin-
deglied zum Dentallabor
2.0. ,Wir benétigen die Er-
fahrung von Werner Hor-
mann, seine Gelassenheit
auch in schwierigen Situ-
ationen. Von ihm konnen
Ralph und ich viel lernen.
Wir selbst suchen neue An-
sdtze und bringen diese
zum Laufen. Vielleicht kon-
nen Patienten bald mit dem
Mobiltelefon iiber die LVG
Medi-Finanz ihren Zahner-
satz bezahlen?“, visioniert
Alexander Mertens.
Typisch LVG -es werdenVer-
bindungen geplant und er-
richtet, das hat bei dem Fi-
nanzdienstleister Tradition.
Werner Hormann erlautert
, Wir verstehen uns als ,Bri-
ckenbauer‘ zwischen Den-
tallabor und Zahnarzt.
Diese Briicke fiihrt {iber die
Liquiditét. Fiir den Zahnarzt
bedeutet sie, dass er seine
Zahlungsziele in Anspruch
nehmen Kkann, ohne das
Dentallabor finanziell ein-
zuschrianken. Und dem Den-
tallaborinhaber gibt unser
Factoring Sicherheit.“

Factoring als wichtige
Grofie im Dentallabor

Auf der einen Seite versorgt
es den Dentallaborinhaber
kontinuierlich mit Liquiditét,
entsprechend seinem Um-
satz. Auf der anderen Seite
tragt der Factor das Risikodes
Ausfalls und tibernimmt den
unangenehmen Teil der Ver-
waltungsaufgaben sowie der
Zahlungskontrolle. Im ersten
Moment macht das wohl die
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meisten Unternehmer stut-
zig. Und speziell in der Den-
talbranche ist dies ein heikles
Thema, zumal oft nur eine
handvoll Zahnirzte die
Stammkundschaft des La-
bors ausmacht. Schliefllich
soll ein Dritter die Situation
vereinfachen statt kompli-
zierter zu machen. ,Genau
aus diesem Grund bleibt der
Factor LVG im Hintergrund,
schlieBlich sollen sich beide,
das Dentallabor und der
Zahnarzt,voll aufihre Profes-
sion konzentrieren koénnen.
Andererseits wird natiirlich
das Finanzverhalten beob-
achtetund analysiert,besorg-
niserregende Abweichungen
registriert und mit viel Sensi-
bilitit reagiert”, lasst Werner
Hormann wissen und Kklart
auf: ,Wie vorhin erwéhnt, ha-
benviele Labore nureine gute
Hand voll Kunden. Jetzt stel-
len Sie sich vor, was dies in
dieser Branche bedeutet.
Nicht nur, dass ein Kunde
fehlt, Neukunden-Gewin-
nung ist nie ein Kinderspiel,
schon gar nicht im Dental-
markt. Aber das Labor geht ja
in Vorleistung mit Lieferun-
gen und Leistungen und im
schlimmsten Fall kann der In-
haber,wenn sein Kunde insol-
vent ist, mehrere 10.000 Euro
vergessen —wenn das Dental-
labor nicht das Factoring mit
Ausfallschutz niitzt.“ Bei der
LVG gelten genaue Markt-
kenntnisse und Fingerspitzen-
gefiihl als die Kardinalstugen-
den in der Branche. Seit liber
25 Jahren ist Werner Hérmann
im Bereich Finanzdienstleis-
tung rund um die Zahngesund-
heit im Einsatz. Dass es inzwi-
schen mehrere Anbieter gibt,
ist fiir den LVG-Chef selbstver-
stdndlichund gibt, wie er selbst
sagt, seiner Idee recht.

f4d Adresse

LVG Labor-Verrechnungs-Gesell-
schaft mbH

Werner Hérmann
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E-Mail: whoermann@lvg.de
www.lvg.de
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