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Dentallabor-Liquiditat
fest im Grift

| Henrike Kaltenberg

che Fiuhrung unseres Landes denkt in
onjunkturprogrammen. Aber jeder, der von
seiner Bank fiir die unternehmerischen Ziele
seines Dentallabors einen Kredit bendtigt, 3
kann ganz erstaunliche Uberraschungen ¢-%
erleben. Damit die Entwicklung im Dental-
labor positiv verlaufen kann und nichtdurch
Kennzahlen-Hirden behindert wird, ist es
fuirDentallabore sinnvoll, das Finanzmanage-
ment aus verschiedensten Finanzbausteinen
aufzubauen. Ein idealer Mix kann die Kennzahlen

der Bilanz und somit auch das Rating bei Kreditinsti-

tuten verbessern.

tatsachlich die Ambivalenz, mitderer

betrachtet wird. Laut Jahrbuch 2013
der KZBV gibt es durchaus Erfreuliches zu
berichten. Die Deutschen kiimmern sich
um ihre Zahngesundheit - weniger Fiil-
lungen, weniger Extraktionen.Die Dental-
technik-Unternehmen schreiben gute
Zahlen,auch im Export. Und die Dentalla-
bore im Inland? Sie konnten laut VDZI im
ersten Quartal 2014 einen 5%igen Um-
satzzuwachs zum Vergleichsquartal 2013
verzeichnen. Das Ergebnis des zweiten
Quartals - selbst mit einem Minus von
mehrals 10%istdie optimistische Grund-
stimmung nicht wirklich getriibt. Wie wir
sehen, istdie 6konomische Situation eines
Dentallabors von vielen Faktoren abhan-
gig. Und eigentlich sollten im Augenblick
alle optimale Ergebnisse schreiben. Wa-
rum? Ganz klar, siehe oben, Kredite sind
billig und der Patient miisste sich um eine

Interessant fiir den Dentalmarkt ist

gute oder gar qualitativ herausragende
Zahnersatzversorgung kiimmern konnen.
Aber, warum ist dem nicht so? Eine be-
rechtigte Frage, die sich sicher fast jeder
Dentallaborinhaber schon gestellt hat.
Denn die Wachstumsrate wird eher als
moderatempfunden, ... wenn man iiber-
haupt von Wachstum reden kann"
Wachstum entsteht aus einem groBeren
Bedarf, jedoch ist der Dentalgesundheits-
markt relativ klar umrissen, ca. 60.000
Zahndrzten stehen ca.8.000 Dentallabore
gegeniiber. AuBerdem ist aus Sicht des
konsumierenden Patienten ein noch gro-
Berer Fernseher, ein schickeres Auto oder
eine tolle Urlaubsreise, obwohl immate-
riell, ein deutlich besseres ,Statussymbol”.
Dieses Marktverhalten der Patienten ist
keineswegs undurchsichtig, denn der
Nachhall der goldenen Zeiten, in denen
eine gute Grundversorgung liber die Ver-
sicherungsleistungen abgedeckt wurde,

istnoch verinnerlicht. Somitist es schwer,
Statussymbole und Zahngesundheit in
eine sinnige Gleichung beim Patienten zu
stellen. Und hohe Selbstbeteiligungen
beim Zahnersatz I6sen schon mal einen
Blick liber die Grenzen aus. Was Pessimis-
ten von einem ,Artensterben” orakeln
|asst. Aber dies kann man auch gelassen
sehen, denn qualitativ hochwertiger
Zahnersatz kommt immer noch aus ,hei-
mischen" Laboren. Natiirlich muss man
sich als Laborinhaber/-in tiber diese Rah-
menbedingungen ein Stiick weit Gedan-
ken machenundsieimAuge behalten. Viel
wichtigere Punkte sind die eigenen Leis-
tungen, die Qualitat, die Kostenentwick-
lung und die Kommunikation des Leis-
tungsspektrums. Auf diese vier Eckpunkte
hat man den groBten Einfluss. Die Her-
stellung guten Zahnersatzes kostet Geld,
nicht nur den Patienten, sondern zualler-
erst dem Dentallabor.



Ausgleich fiir laufende Kosten durch
kontinuierliche Liquiditat

Was darf was kosten? Im BEL Il (Bundes-
einheitliches Leistungsverzeichnis fiir
zahntechnische Leistungen) wurde zwar
eine Aktualisierung vorgenommen, doch
effektivwird der Kostendruck nichtbesser.
Vorallem, wenn man guten und hochwer-
tigen Zahnersatz fertigen will. Gute Qua-
litdt resultiert aus gutem Material, ge-
schulten Mitarbeitern und moderner
Technik. Dies sind alles Kostenfaktoren,
die jeden Monat beglichen werden miis-
sen. Wenn man sich den Kostenfluss im
Dentallabor anschaut, entdeckt man, wie
laufende Arbeiten dazu fiihren, dass vor-
handenes Kapital durch Vorleistungen
versickert. Jedes Projekt, jede Leistung
kostet das Dentallabor erst einmal Geld.
Bis die Arbeiten am Zahnersatz abge-
schlossen sind, kann es schon dauern.
Nach dem Schreiben der Rechnung heiB3t
eswarten. Bis Dentallaboreihre Arbeitho-
noriert bekommen, kénnen bis zu 90 und
oft mehr Tage vergehen. Fiir Dentallabor-
inhaber bedeutet das leicht, dass man
manche Arbeiten bis zu drei Monate vor-
finanziert. Im Grunde bendtigt man hier
eine Zwischenfinanzierung, wenn man
nichtseine Riicklagen dem Kapitalabfluss
opfern will. Die Zwischenfinanzierung
liber einen Kredit zu managen, wére die
eine Maglichkeit. Das setzt aber voraus,
dasszumeinen die Bank den Kredit bewil-
ligt oder den Kreditrahmen erweitert -
und ob man seine Riicklagen zur Besiche-
rung zur Verfiigung stellen will. Ganz an-
ders verhalt es sich mit der Zwischen-
finanzierungsmaglichkeit per Factoring.
Zahnarzte, die Modebranche und der Ma-
schinenbau etc. nutzen diese dynamische
Art des Liquiditatserhalts schon lange.

Wie funktioniert dieser
Finanzbaustein im Dentallabor?
Factoring ist ebenso einfach wie hoch dy-
namisch. Ein Beispiel verdeutlicht dies:
Das Dentallabor schreibt seine Rechnun-
genund leitet diese anstatt zum Zahnarzt
direktanseinen Factor.Und dann? ,Dasist
der springende Punkt”, erldutert Werner
Hérmann von der LVG Labor-Verrech-
nungs-Gesellschaft, Stuttgart, ,das Den-
tallabor erhidlt sein Geld innerhalb von
24 Stunden und verfiigt so sofort Gber
Liquiditat." Das bedeutet fiir das Labor,
dass das lange Warten auf Zahlungsein-
gange entfallt und laufende Kosten wie
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Léhne, Material etc. aus liquiden Mitteln
beglichen werden kdnnen. ,Factoring ist
deswegen so dynamisch, weil es sich an
den tatsdchlichen Rechnungsbetragen
orientiert und esim Grunde keine Limitie-
rung durch einen starren Kreditrahmen
vorsieht"”, bemerkt der Griinder der LVG
Stuttgart, Werner Hormann. Im Gesprach
erldutert er weitere Grundsatze: ,Fiir uns
als Factor ist es wichtig, dass wir uns ganz
klar um die Dentallabor-Liquiditat kiim-
mern, uns aber logischerweise aus dem
professionellen Arbeitsbereich zwischen
Zahnarztund Dentallabor herausnehmen.
Wir wissen ob der fragilen Partnerschaft
und der Leistungsanforderungen an die
moderne Zahntechnik und -medizin. Des-
halb sorgen wir mit Fingerspitzengefiihl
fiirdie Liquiditatsversorgungim Dentalla-
bor, sodass das finanzielle Spannungsfeld
aufgehoben wird. Denn den Zahnarzten
kénnen, in enger Abstimmung mit dem
Dentallaborinhaber, sinnige Zahlungs-
ziele eingerdumt werden, ohne dass eine
derbeiden Seiten unterfinanziellen Druck
gerat." Dass das Factoring jedoch weit
mehrkann, zeigtsichbeiderBilanzund bei
der Kreditvergabe.

Qualitats- und Zukunftssicherung

Mitarbeiter, Material und Technik sind im
Dentallabor eng miteinander verwoben.
Die Dentaltechnik machteine kontinuier-
liche Weiterentwicklung und Dentalla-
borinhaber und -angestellte miissen da-
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mit Schritt halten. Fertigungsmethoden
und Materialien werden laufend verbes-
sert, und Innovationen bereiten den Weg
indie Zukunft. Wasvor Jahren noch als Vi-
sion galt, ist heute vielen Dentallaboren
zugénglich. Obwohl die Technologien
leistungsfahigerund bezahlbarer wurden,
reden wir nach wie vor von Investitionen,
die sich teilweise im Bereich mehrerer
10.000 Euro bewegen - nur fiir die Hard-
und Software. Zusatzlich schlagen Fort-
bildungen etc. zu Buche. Das will finan-
ziert sein. Wer eine gute Bilanz beim Kre-
ditinstitut vorlegen kann, erhalt nicht nur
leichter einen Kredit, sondern den auch
noch zu besseren Konditionen. Womit wir
wiederbeim Anfangwéren - eine gute Ka-
pitaldecke, eine gute Bilanz verhelfen zur
idealeren Kreditsituation. Beides scheint
zusammenzugehdren, wie in einem Teu-
felskreis. Betrachten wir die Bilanzzahlen,
sokonnenAuBenstiande, offene Rechnun-
gen das Bild verzerren. Die Kreditwiirdig-
keit scheint geringer, das Risiko hoher.
Diese scheinbare Zahlenmauer gilt es zu
durchbrechen, um existenzsichernde In-
vestitionen auf den Weg zu bringen. Aber
wie die Bilanzzahlen verbessern? Hier
kommt die Wirkung von Factoring erneut
zum Tragen. Durch die laufende Liquiditat
mit Factoring werden gestellte Rechnun-
gen umgehend beglichen und dadurch
werdendie Bilanzzahlen der AuBenstinde
gesenkt. Das finanzielle Gesamtbild des
Dentallabors kann sich so verbessern las-
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sen. Das wiederum kann zu guten Kondi-
tionen bei der Kreditvergabe fiihren und
so dafiir sorgen, dass Investitionen
schneller eingesetzt werden kénnen und
sich schneller amortisieren. SchlieBlich
sind Investitionen nicht nur eine zwin-
gende technische Notwendigkeit.Sie sen-
den an Kunden und potenzielle Kunden
Imagesignale, die eine andere Wahrneh-
mung des Dentallabors ermdéglichen oder
die Erweiterung des Leistungsspektrums
transportieren.

Wettbewerbsvorteile durch
Liquiditatssicherung

Wie wir vorangehend gesehen haben,
konnen sich mit Factoring die Bilanz-
zahlen und die Wirkung auf die Kredit-
wiirdigkeit verbessern lassen. Damit ist
das Thema Zukunftssicherung aber nur
teilweise beleuchtet.

Wettbewerbsvorteil:

Uberleben im Worst Case Szenario
Nahernwirunseiner weiteren Facette von
Factoring, der Delkredere-Funktion. Was
sich etwas sperrig anhort, wird verstand-
licher, wenn man sich das von einem Profi
erklaren lasst. Werner Hormann von der
LVG  Labor-Verrechnungs-Gesellschaft,
Stuttgart, erldutert diese wie folgt: ,Viele
Unternehmer kennen das Thema Zah-
lungsausfall, wenn Rechnungsempféanger
zahlungsunfahig sind. - Wenn wir uns an
die Jahre 2007 bis 2009 erinnern, war das
beim Konjunktureinbruch keine Selten-
heit. - Also, was tun, wenn's brennt? Ohne
Factoring kann es sein, dass Sie lhren
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Rechnungsbetrag ,abschreiben’ kénnen.
Worst Case komplett. Wenn ein Dentalla-
bor Factoring macht, z. B. mit uns, der LVG,
so kaufen wir die Forderungen, denen die
Lieferung und Leistung zugrunde liegen,
mit dem entsprechenden Risiko. Sprich,
das Dentallabor erhilt sein Geld von uns.”
Wie stark die Wirkung der Delkredere-
Funktion ist, zeigt sich an einem einfachen
Rechenbeispiel. Nehmen wir einen Rech-
nungsausfall von 5.000,~ Euro und eine
Rendite von 10 % im Dentallabor an, be-
notigt man einen Mehr-Umsatz von
50.000,- Euro, um den Verlust auszuglei-
chen.

Wettbewerbsvorteil: Dienstleistung
Abgesehen von der Delkredere-Funktion
werden vom Faktor die Uberwachung des
Zahlungseingangs und das Mahnwesen
etc. lbernommen. Letzteres in enger Ab-
stimmung mit dem Labor. Wichtig hierbei
ist, wie Werner Hormann, der Geschafts-
fiihrer der LVG Stuttgart, es formuliert:
.Fingerspitzengefiinl und sehr gute
Marktkenntnis, vor allem in der hochsen-
siblen Dentalbranche.” Die Dienstleistung
des Factorings tibernimmt also Funktio-
nen, die im Arbeitsleben nur belasten und
Zeit kosten. Zeit, die man deutlich fiir
Besseres einsetzen kann.

Wettbewerbsvorteil:
Neukundengewinnung

Wer sich nicht mit den unproduktiven
Tatigkeiten beschaftigen muss, kann sich
um die Entwicklung seines Dentallabors
kiimmern. Was niitzt die beste Investi-
tion, wenn niemand von den Kunden tiber
diese Leistung Bescheid weiB3. Und es gilt,
das Potenzial des Dentallabors zu kom-
munizieren, das benétigt Zeit und einen
freienKopf.,Bei LVG gehen wirsogar wei-
ter, wirunterstiitzen unsere Dentallabore
mit einem erweiterten Leistungspaket,
dasauchdie Patientenfinanzierung LVG-
Medifinanz' beinhaltet. Die LVG-Medifi-
nanz schafft eine Win-win-win-Situa-
tion. Der Patient kann sich leichter eine
gute Zahnversorgung leisten, Zahnarzte
sind mit ihr in der Lage, HKPs schneller
umzusetzen, und Dentallabore konnen
hochwertigen und langlebigen Zahner-
satz anbieten und fertigen", informiert
Werner Hérmann {iber das LVG-Finanz-
tool Patientenfinanzierung, das zeigt,
dass man {iber den Tellerrand des Tages-
geschéfts hinausdenkt.

Wettbewerbsvorteil:
Know-how-Transfer

Stichworte wie Fortbildung, Ausbildung
und interne Schulung fallen hier spontan.
Was niitzen Investitionen und neue Tech-
nologien, wenn man sie nicht sicher an-
wenden kann. Fast jeder kennt den guten
Vorsatz des internen ,Know-how-Trans-
fers" und jeder kennt die Hiirden: Vorbe-
reitungsphasen, Durchfiihrungszeit etc.
Das ist nur zu leisten, wenn man vor un-
konstruktiven Tatigkeiten sicher ist.

Wettbewerbsvorteil:

Nachhaltigkeit

Oft benutzt, aber nie geklart. Ganz selbst-
verstandlich denken wir an Qualitats-
sicherung, minimalinvasive Zahnbehand-
lung, Umweltschutz bei der Zahnersatz-
produktion, Energieeffizienz etc. Aber wer
denkt eigentlich an das Thema Garantie?
Nachhaltigkeit bedeutet auch da zu sein,
wenn man im Fall der Félle Garantieleis-
tungen erbringen muss. Ein wichtiger As-
pekt bei der Kundenbindung, Kundenge-
winnung und fiir den Einsatz von Facto-
ring, denn nur ein existierendes Dentalla-
bor kann die Gewéhrleistung erbringen.

Fazit

Um das Finanz- und Liquiditdtsmanage-
mentim Griff zu haben, machtesSinn, das
Thema Factoring fiir die Labor-Finanzie-
rung etwas detaillierter zu betrachten. Es
kann finanzielle Freirdume schaffen, pro-
fessionelle Arbeit aus dem Finanzspan-
nungsfeld entkoppeln und fiir kontinuier-
liche Liquiditat sorgen. Mit diesem dyna-
mischen Finanzierungstool lassen sich
Vorteile realisieren, die das Dentallabor in
seinem Umfeld stérken. Grundlage dafiir
ist, einen kompetenten Beratungspartner
zu finden, der den Dentalmarkt kennt und
versteht.
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