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Digitaler Vertrieb fur Dentallabore

Thorsten Huhn
handlungsschérfer

Digitaler

Vertriebsplan 2022

Klappern gehort zum Handwerk. ,Tue Gutes und rede
dariiber” — so und so ahnlich lauteten die Aufforderungen
friiherer ,Marketing-Experten“, um Geschéftsleuten zu mehr
Offentlichkeit zu verhelfen und das Geschaft anzukurbeln.
Dem Grunde nach gelten diese Aussagen auch heute noch,
nur die Art und Weise des Klapperns hat sich verandert.

atirlichkanneinDental-

labor Kunden immer

noch direkt und per-

sonlich ansprechen. Der
Wirkungsgrad dieser Vorgehens-
weise ist im regional begrenzten
Raum unschlagbar hoch. Der Res-
sourcen-Einsatz ist jedoch enorm
grol3, weil jede Klinke erst einmal
personlich geputzt werden muss.
Wie schdn, wenn die Erstanspra-
che, das Wecken von Interesse
und das Lenken der Aufmerk-
samkeit auf die Leistungen des
Laborsheute deutlich leichterund
mit deutlich mehr Reichweite
mdglich sind. Das bindet eben-
falls Ressourcen, entbindet aber
von den unangenehmen Begleit-
erscheinungen einer Kaltakquise.
Digitaler Vertrieb ist das Stich-
wort, das heute in jedem Dental-
labor zum Tagesgeschaft geho-
ren sollte, das potenzielle Kunden
ansprechen will. Und das Jahres-
ende ist ein guter Zeitpunkt, um
die vertriebliche Planung fiir das
kommende Jahr um den Aspekt
digitaler Ansprache zu erweitern.

Aktivitdt —Thema - Ziel

Eine vertriebliche Planung ent-
halt zunachst alle Aktivitaten, mit
denen in 2022 die Aufmerksam-
keit von Bestandskunden und
auch potenziellen Kunden erregt
werden soll. Die einzelnen Aktivi-
taten gehdren zu Themengebie-
ten, die in der strategischen Aus-
richtung eines Labors Platz finden,
um Langfristziele zu erreichen.
Eine Aktivitat konnte z. B. der be-
darfsweise Einsatz eines labor-
eigenen Intraoralscanners mittels
Scanshuttle sein. Das korrespon-
dierende Themengebiet, zu dem
mehrere Aktivitaten gehoren, ist
die Erweiterung der Mehrwert-
Serviceleistungen des Labors mit-
hilfe eines Intraoralscanners. Das
Langfristziel ist z. B. die Steigerung
der Kundenzufriedenheit gegen-
iber einem Vergleichszeitraum.

Soziale Plattformen

Jede vertriebliche Aktivitat kann
in insgesamt vier Vertriebskana-

len an die Leute gebracht werden.
Einer davon setzt auf die Nutzung
von sozialen Plattformen, die
mittlerweile zu Hauf etabliert
sind. Dazu gehdren die bekannten
Player wie Instagram oder Face-
book, aber auch Business-Platt-
formen wie XING oder LinkedIn.
Selbst WhatsApp, Twitter oder
YouTube gesellen sich in die
Gruppe der vertrieblich nutzba-
ren Plattformen. Nicht alle der
gut zwei Dutzend sozialen Tools
konnen bespielt werden, sodass
im ersten Schritt eine entspre-
chende Auswabhl zu treffen ist.

Posts entsprechend
der Vertriebsaktivitét

Abhangig von vorhandenen Res-
sourcen ist die Frequenz der Nut-
zung festzulegen. Mindestens ein
Mal pro Woche zu posten, ist ein
guter Indikator fiir den Start. Fir
die vertriebliche Planung sind
demzufolge vier Posts pro Monat
notwendig, die sich a) um die ver-
triebliche Aktivitét gruppieren soll-
ten und b) Einblicke in das Innen-
leben des Labors nach auRen tra-
gen. Im Fall des Intraoralscanners
sind ein Video des verwendeten
Mundscanners, ein Foto des Bo-
tenfahrzeugs als Scanshuttle oder
die Nutzung des Scanners mog-
liche Motive. Ein letzter Beitrag
Uber eine gefertigte Arbeit auf
Basis der Scannerdaten komplet-
tiert den Reigen von vier Beitragen
pro Monat. Eintragen in den Plan,
vorbereiten der kurzen Texte, Fotos
oder Videos und posten. Fertig.

Tipp: Je mehr vorgeplant werden
kann, desto weniger Hektik ent-
steht in der Umsetzung. Und:
Frequenz halten. Denn nichts ist
schlimmer als ein gut gemeinter
Start,dernach kurzerZeitineinen
leblosen Vertriebskanal miindet.
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Ein Beitrag von Hans J. Schmid.

Neben der Uberflussgesellschaft mit all ihren Annehmlichkeiten
haben wir einen stetig steigenden Mangel an Personal. Vom Uber-
angebot an guten Technikern friiherer Zeiten ist nichts mehr tbrig
geblieben. Heute sind wir in einem Verdrangungswettbewerb —
Laborfiihrer miissen sich also intelligent um nachhaltige Mitarbeiter-
bindung bemiihen.

s gibt mehr offene Stellen,
als qualifizierte Bewerbende
auf dem Markt zu Verfi-
gung stehen. Sobald ein
Angestellter nicht zufrieden ist, tut
er es kund. Wenn Sie nicht zeitnah
ein attraktives Angebot unterbrei-
ten, kdnnen Sie schnell einen guten
Mitarbeiter an Ihre Marktbegleiter
verlieren. Neben Ihrem Zuspruch
an lhre Mitarbeiter braucht es
heute einfach mehr. Bindung durch
Mehrwert ist immer &fter gefragt,
denn wir gehen heute bewusster
mituns und unserer Umwelt um.

Staatliche Vorteile nutzen

,Die Unternehmen haben es in der
Hand, durch vertragliche Vereinba-
rung von einer gesetzlich zulassi-
gen Steuerbefreiung in moglichst
hohem MaRe Gebrauch zu ma-
chen." (Bundesfinanzhof-Urteil v.
17.06.2010, vir50/09)
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Helfen Sie Ihren Mitarbeitern, mehr netto vom Bruttolohn zu be-
kommen. Nutzen Siedafiiralle Zuwendungen, die der Gesetzgeber
fiir Sieund IhrUnternehmen vorsieht. Sohaben Sie ein Mitarbeiter-

bindungsinstrument von Dauer.

Daflir hat der Gesetzgeber 38 mog-
liche steuerreduzierte und steuer-
freie Zuwendungen geschaffen.
Hier ein paar Beispiele:

Sie kennen sicher den Tankgut-
schein in Hdhe von zzt. 44 Euro. Es
ist eine Sachzuwendung, die steuer-
frei an Ihre Mitarbeiter jeden Monat
verteilt werden kann. Ab 2022 wird
die Grenze auf 50 Euro angehoben.
Wichtig dabei ist: Er kann nicht rlick-
wirkend genehmigt werden und
darf die Grenze auch nicht um ei-
nen Cent Ubersteigen, sonst ist er
komplett zu versteuern.

Zusétzlich kann im Rahmen einer
Betriebsfeier innerhalb des Freibe-
trags steuer-und sozialabgabenfrei
ein Sachgeschenk in Hohe von
110 Euro pro Mitarbeiter verteilt
werden. Vom Gesetz her darf das
pro Jahr an zwei Veranstaltungen
angerechnet werden. Hier ist die
genaue Kennzeichnung und Zu-
ordnung des jeweiligen Sachge-
schenks und die Einhaltung der
entsprechenden Freigrenzen zu
beachten.

Weiter haben Sie vielleicht schon
mal das Wort Mankogeld gehort.
Jeder Mitarbeiter, der mit Bargeld
zu tun hat, darf 16 Euro im Monat
steuerfrei erhalten. Damit ist jede
Nutzung von Firmengeld in bar dar-
stellbar.

Baut man eine pauschalisierte
Uberstundenregelung ein, sparen
Sie pro Mitarbeiter im Durchschnitt
60 bis 80 Euro pro Monat an Arbeit-
geberanteilen. Das Gute daran: Ihr
Mitarbeiter freut sich Uber 60 bis
70 Euro mehr netto im Monat, da
ein Teil seiner Einkiinfte nicht ver-
steuert wird.

Weitere Mdglichkeiten sind u. a.
Handykostenzuschuss, Werbung,
alle anderen Sachzuwendungen
(§ 37b) und Internetpauschalen.

Leistungen
schriftlich festhalten

Hierbei ist fUr Sie wichtig, zu be-
achten, dass alle Leistungen, die
Siefreiwilligbieten, arbeitsrechtlich
niedergeschrieben werden. Hierfiir
wird ein Nachtrag zum Arbeitsver-
tragin schriftlicher Formin der Per-
sonalakte hinterlegt.

Der Vorzug fir Sie als Arbeitgeber:
Ihr Mitarbeiter wird seinen Netto-
lohn kommunizieren, wenn er sich
auf dem Markt umschaut. Das
heilt, er addiert sein Steuernetto
und seine Freibetrdge zusammen
und nennt diesen Betrag bei Preis-
verhandlungen. Der Kollege auf
dem Markt, der sich dann vom
Wunschnetto des Bewerbers erst
mal erholen muss, wird nach dem
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Berechnen des Bruttolohns eine
Zahlbekommen, die jenseits seiner
Vorstellungen ist. Er versteuert ja
gedanklich den vollen Nettobetrag
des Technikers, ohne zu wissen,
dass hier vieles Uber intelligente
Lohnkonzepte genutzt wurde. So
hilft Ihnen das Konzept, lhre Mit-
arbeiter zusammenzuhalten.

Abrechnung

Friher musste man alles selbst
berechnen und dem Steuerberater
monatlich mitteilen. Mittlerweile
nutzt man flr das Ausrechnen und
Integrieren der betrieblichen Zu-
wendungen die Kl sowie digitale
Schnittstellen fir die reibungslose
Umsetzung im Steuerbiiro — ohne,
dass es monatlich bei Ihnen oder
lhrer Abrechnungsstelle Ressour-
cen bindet. Der Benefit fir Ihr
Unternehmen ist eine Reduktion
der Personalkosten im erheblichen
Ausmal. Fir Sie ist es leicht aus-
zurechnen. Sie sparen sich pro Mit-
arbeiter pro Jahr 1.000 Euro.

Fazit

Das Teuerste fiir ein Unternehmen
ist der Verlust eines guten langjah-
rigen Mitarbeiters. Nichts ist schwe-
rer aufzuwiegen, als das Spezial-
wissen dieser Person — nicht nur
intern, sondern auch die Verbin-
dung zu lhren Kunden. Bis Sie das
Wissen und Kénnen im Handwerk
und in der Kommunikation wieder
auf das ursprlingliche Niveau ge-
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bracht haben, vergehen Jahre. Und
das nur, weil er denkt, ein anderer
Chef wird mir mehr zahlen. Lassen
Sie es nicht so weit kommen.
Schenken Sie lhren Mitarbeitern
Aufmerksamkeit und Zuwendun-
gen in dem Mal, das nétig ist, um
lhren Betrieb langfristig zu unter-
stitzen. Und eins kann ich aus Er-
fahrung sagen: Es macht schnell
die Runde in der kleinen Fachwelt
rund um lhr Labor. Die Branche
weil, dass Sie etwas Besonderes
flir Ihre Mitarbeiter bieten. So er-
zeugt man eine Sogwirkung.

Alle Informationen zu den 38 Steuer-
sparmaglichkeiten und die opti-
male Umsetzung kdnnen sie jeder-
zeit per Mail beim Autor abrufen.

kontakt

Hans J. Schmid
Benzstrale 4

97209 Veitshochheim
Tel:+49170 6333888
service@arbeitsspass.com
www.arbeitsspass.com
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GC Germany GmbH
info.germany@gc.dental
https://europe.gc.dental/de-DE
Since 1921

100 years of Quality in Dental




