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Umsatzschwankungen
als Vertriebswerkzeug

Frage: Zur Jahresmitte bleibt mein Umsatz deutlich hinter
dem des Vorjahres zuriick. Was kann ich jetzt tun?

m Vertriebscoachingist es Ub-

lich, Situationen vorwarts und

rickwarts zubetrachten. Vor-

warts, um Handlungsanwei-

sungen zu erarbeiten, riickwarts,
um die maximale Lernschleife zu
ziehen.
Beginnen wir in diesem Fall mit
dem Blick rlickwarts: Grundsatz-
lich sind Umsatzschwankungen
in einem ertraglichen Rahmen b-
lich. Die wenigsten Unternehmen
verfligen Uber einen dauerhaft
stabilen Umsatz. Dentallabore, die
Uber installierte und aktive Ver-
triebsprozesse verfiigen, konnen
schneller und flexibler auf Um-
satzriickgange reagieren. Dies
setzt voraus, dass die Prozesse
skalierbar sind.
Umsatzriickgédnge auszuglei-
chen gelingt in der Regel nicht von
heute auf morgen. Es ist sehr viel
leichter und schneller realisier-
bar, wenn die Prozesse, wie Ab-
laufe, Fahigkeiten und Inhalte, be-
reits im Unternehmen vorhanden
sind. MiUssen diese erst initiiert
werden, wenn der Umsatzriick-
gang dramatisch wird, soist splr-
barer Erfolg erst nach einer lan-
geren Zeit erkennbar. Gleiches
gilt fir den Prozess der Kunden-
betreuung und-bindung.

Um auf Umsatzschwankungen

dauerhaft und/oder situativ re-

agieren zu kénnen, ist es wichtig,

Vertriebsprozesse fiir die Berei-

che Neukundengewinnung und

Bestandskundenbetreuung in-

stalliertzuhaben. Konkretbedeu-

tet das, die folgenden Fragen mit

Jabeantworten zu konnen:

+ Ist jemand fir diese Aufgabe
verantwortlich?

+ Hat jemand die n&tige Pro-
zess- und Kommunikations-
kompetenz?

+ Gibt es einen Erfolg verspre-
chenden Prozess? Ist der Pro-
zess skalierbar?

+ Hat der Vertriebsverantwort-
liche konsequent Zeit fir die
Umsetzung dieses Prozesses?

Klug handelt, wer diese Prozesse

in umsatzstarken Zeiten im Un-

ternehmen einrichtet. Lernen mit

Spal ist einfacher als unter Er-

folgsdruck.

Wechseln wir die Blickrichtung und

schauen nach vorne: Umsatzriick-

gange konnen Uber den Umsatz-
ausbau mit Bestandskunden oder
das Gewinnen neuer Kunden aus-

geglichen werden. Idealerweise lau-
fen beide Prozesse parallel. Ist dies
nicht der Fall, empfehle ich, mit
dem Umsatzausbau bei Bestands-
kunden zu beginnen.

Sprechen Sieim ersten Schritt mit
lhren Kunden personlich, um die
Ursachen fir den Umsatzriick-
gang herauszufinden. Hinterfra-
gen Sie |hre Fehler, das nimmt den
Druck und den Vorwurf aus dem
Gesprach und hilft Ihrem Gegen-
tber, offen und ehrlich zu sein.
Sollte es tatsachlich Unzufrieden-
heiten auf Kundenseite geben, so
nehmen sie diese auf, legen einen
Zeitraum fir die Beseitigung fest
und verabreden einen Folgeter-
min, um die Veranderungen zu be-
sprechen. Fehlt es an zahntechni-
schem Umsatz, so klaren Sie ge-
meinsam mit der Praxis, welche
Unterstltzung lhrerseits sinnvoll
sein kdnnte, um mehr Patienten
von der Notwendigkeit und Rich-
tigkeit der Behandlung zu Uiberzeu-
gen. Uberall dort, wo lhr Kunde au-
Rerdem noch tber Umsatzpoten-
tial verfuigt, sollten Sie auch mutig
die Frage stellen, was Sie tun miis-
sen, um dieses Potenzial fir sich
zuerschlieRen.

Fazit: Kurzfristig kann nur der
Umsatzausbau bei Bestandskun-
den Ihr Problem I6sen, daher soll-
ten Sie direkt mit ihnen sprechen.
Grundsatzlich sollten Sie schnellst-
moglich daflr sorgen, dass so-
wohl die Gewinnung neuer Kun-
den als auch die Betreuung der
Bestandskunden als feste Be-
standteile in Ihrem Unternehmen
integriert sind. So kénnen Sie
schnell auf Umsatzveranderun-
gen oder einen unvorhersehba-
ren Bedarf reagieren — das schafft
Sicherheit und Souveranitét.
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Ministerin Paus gibt Startschuss
fur Strategie gegen Einsamkeit

Das Vorhaben soll bis Ende der Legislaturperiode erarbeitet und umgesetzt werden.

Einsamkeit ist ein negatives Gefihl,
das nicht erst seit der Coronapan-
demie im Leben vieler Menschen
eine Rolle spielt. Das Bundesfami-
lienministerium mdochte das Thema
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politisch und wissenschaftlich ge-
nauer betrachten: Wie kann Ein-
samkeit vorgebeugt, wie kann sie
bekampft werden? Mit einer Konfe-
renz gemeinsam mit Fachkréften
aus der sozialen Arbeit, aus For-
schung sowie Wohlfahrtsverban-
den startete Bundesministerin Lisa
Paus Mitte Juni die Erarbeitung
einer Strategie gegen Einsamkeit.
Sie soll bis Ende der Legislatur-
periode in einem breiten Beteiligungs-
prozess entstehen und gemeinsam
mit dem Kompetenznetz Einsam-

keit umgesetzt werden. Dazu er-
klart Lisa Paus, Bundesministerin
flr Familie, Senioren, Frauen und
Jugend: ,Einsamkeit betrifft viele
Menschen. Haufig sind es die Alte-
ren unter uns, deren Partnerin oder
Partner verstorben ist, deren Freun-
deskreis kleiner wird oder die nicht
mehr mobil genug sind, um das
Haus zu verlassen. Und die sich je-
manden wiinschen, um zu reden
und um Sorgen und Freude zu tei-
len. Aber auch viele jingere Men-
schen kennen das Gefiihl der Ein-
samkeit und leiden darunter, wie
sich gerade wahrend der Corona-
pandemie gezeigt hat. Fir eine er-
folgreiche Strategie gegen Einsam-
keit sind unterschiedliche Perspek-
tiven notwendig, weil Einsamkeit

md&chten mit dieser Konferenz ei-
nerseits zur Sensibilisierung fir
das Thema Einsamkeit beitragen
und andererseits die Debatte in
Deutschland mit vielfaltigen Im-
pulsen bereichern. Dazu wird das
Thema aus internationaler, wissen-
schaftlicher, zivilgesellschaftlicher
sowie politischer Perspektive be-
trachtet. Dabei legen wir den Fokus
besonders auf die Praxis der Akti-
ven im Engagement sowie der sozi-
alen Arbeit und wollen damit einen
Beitrag zur Verbesserung der Vor-
beugung und Bekdmpfung von Ein-
samkeit leisten. Gleichzeitig m&ch-
ten wir mit vielfaltigen Beitrdgen von
Forschenden das bestehende Wis-
sen zum Thema weiterverbreiten.
Das KNE mdchte mit qualitativen

Einsamkeit betrifft viele Menschen: Es gilt
deshalb, die Gesellschaft zu sensibilisieren.

ein vielfaltiges gesellschaftliches
Phanomen ist. Daflir legen wir
heute den Grundstein. Benjamin
Landes, Direktor des Instituts fur
Sozialarbeit und Sozialpadagogik
und Leiter des Projekts Kompe-
tenznetz Einsamkeit (KNE): ,Wir

und quantitativen Forschungspro-
jekten zur weiteren Erforschung von
Einsamkeit beitragen.”

Quelle: Bundesministerium fiir Fa-
milie, Senioren, Frauen und Jugend

Wechsel an der Spitze

Neuer Geschaftsflihrer der Zahntechniker-Innung im Regierungsbezirk Arnsberg.
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Obermeister Norbert Neuhaus (rechts) begriit Assessor Sebastian Baranowskiim Haus des Handwerks, Hagen.

Sebastian Baranowski heil3t der
neue Geschaftsfiihrer der ZTI
Arnsberg. Der 37-jahrige Jurist
folgt damit Michael Plohmann, der
nach Uber 30 Jahren in den ver-
dienten Ruhestand tritt und am
30.Juni2022 verabschiedet wurde.
Assessor Baranowski, der zuvor
bei den Kreishandwerkerschaften
Ruhr sowie Dortmund und Linen
als Leiter der Rechtsabteilung

tatig war, verantwortete auch die
rechtlichen Belange des Bundes-
innungsverbandes der Schilder-
und Lichtreklamehersteller. Dort
war er mallgeblich am Gesetz-
gebungsverfahren zur Wiederein-
fihrung der Meisterpflicht in dem
Gewerk beteiligt. Zuletzt verant-
wortete er dort die Novellierung
der Meisterpriifungsverordnung
im Jahr2022.

BegruRt wurde der Arbeitsrechtler
in dem frisch bezogenen Verwal-
tungssitz der Innung durch Ober-
meister Norbert Neuhaus person-
lich, der in einem personlichen
Gespréch die anstehenden Auf-
gaben, die auf den neuen Ge-
schaftsflhrer warten, aufzeigte.

Quelle: ZTI Regierungsbezirk
Arnsberg
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Auf 111 Jahre erfolgreiche Unter-
nehmensgeschichte blickt die Mi-
chael Flussfisch GmbH in Hamburg
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Flussfisch bleibt Family Business

zuriick. Nun geht die vierte Genera-
tion ganz offiziell an den Start: Char-
leen und Tim-Frederic Flussfisch
sind als Gesellschafter in das Fami-
lienunternehmen eingetreten. Die
beiden Kinder der bislang alleinigen
Gesellschafterin und Geschafts-
flhrerin Michaela Flussfisch sind
schon seit geraumer Zeit im Fami-
lienbetrieb tatig: Charleen (27) als
Leiterin der Auftragsverwaltung,
Tim-Frederic (33) als Leiter des
NEM-Fertigungszentrums. ,Nach-
dem sich meine Tochter und mein
Sohn erfolgreich in die betrieblichen
Ablaufe eingearbeitet, umfangrei-
che Erfahrungen gesammelt und

Verantwortung tUbernommen haben,
war es nun an der Zeit, sie offiziell in
die Unternehmensfiihrung zu inte-
grieren, erlautert Michaela Fluss-
fisch. ,Dies ist ein deutliches Signal
an unsere Kunden, dass auf lange
Sicht Kontinuitat gewahrleistet ist.
Flussfisch ist und bleibt Familien-
unternehmen mit einer engen,
personlichen Kundenbindung und
grolder Flexibilitat. Anonyme Share-
holder, eine abgehobene Manage-
ment-Ebene und lange Entschei-
dungswege gibt es bei uns nicht.”

Gegriindet wurde das traditions-
reiche Unternehmen im Jahre 1911
von Michael Flussfisch, dem GroR-

Vorstand des BVD wieder komplett

Jochen G. Linneweh zum neuen Prasidenten gewahlt.

Am 12.7.22 hat das Prasidium des
BVD Jochen G. Linneweh einstim-
mig zum neuen Prasidenten des
Bundesverbandes Dentalhandel eV.
gewahlt. Linneweh ist Geschafts-
fihrer der dental bauer Gruppe. Der
Fachhandler war erst im Frihjahr
dieses Jahres als Mitglied in den
BVD mit dem Ziel eingetreten, sich
aktiv in den Verband einzubringen.
Jochen G. Linneweh dankte dem
Prasidium fir das Vertrauen und
erklarte: ,Ich freue mich Uber das
einmutige Votum und bin mir der
Verantwortung, die sich daraus er-
gibt, sehrbewusst. Gemeinsam mit
meinen Kollegen werde ich die wei-
tere Umsetzung der Neuausrich-
tung des Verbandes vorantreiben.
Wir sind uns einig, den BVD gene-
rationenlibergreifend attraktiv zu
machen.”

Die Nachwahl war notwendig ge-
worden, da Lutz Miiller Anfang Mai
vom Amt des Présidenten zurlickge-
treten war. Er hatte schon vor Beginn
seiner letzten Amtsperiode angekiin-
digt, diese nicht mehr bis zum Ende
auszufillen. Mller hatte den Ver-

band mehr als zwdlf Jahre als Prasi-
dent geflihrt. Nach seinem Ausschei-
den wurde er zum Ehrenprasidenten
ernannt. Vizeprasident Stefan Heine
und Vorstand Lars Johnsen tben
ihre Amter weiter bis zum Ende der
Wahlperiode aus. Stefan Heine stellte

zur Nachwahl fest: ,Ich freue mich
sehr, dass der Wechsel an der Spitze
des BVD reibungslos erfolgt ist.
Damit kdnnen wir uns wieder voll
auf die Sacharbeit konzentrieren."

Quelle: BVD

Infos zum Unternehmen
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Jochen G. Linneweh ist neuer Prasident des Bundesverbandes Dentalhandel e.V.

Die nachste Generation tritt offiziell als Gesellschafter des Hamburger Familienunternehmens an.

Michaela Flussfisch mit ihren Kindern Tim-Frederic
und Charleen.

vater der heutigen Inhaberin, als
Fabrikationsunternehmen fir Den-
tallegierungen und Schmuckgold
in Hamburg. Sein Sohn Sylvester
Flussfisch baute das Unternehmen
nach dem Zweiten Weltkrieg wieder
aufund fiihrte es ab 1951 als Handels-
unternehmen und Vertriebspartner
der Firma Wieland Edelmetalle fiir
den Raum Norddeutschland. 1993
Ubernahm Michaela Flussfisch das
Ruder von ihrem Vater und entwi-
ckelte das Unternehmen erfolg-
reich weiter: 2008 kam der Einstieg
in das innovative Lasersinter-Ver-
fahren zur additiven Herstellung
von Dentalgeriisten in einer zuvor

nie gekannten Prazision — und
somit auch der Einstieg in das digi-
tale Zeitalter. Flussfisch als einer
der Vorreiter auf diesem Gebiet be-
sitzt hier nach wie vor einen Erfah-
rungsschatz und eine Expertise, die
ihresgleichen suchen. Im Jahr 2011
schlieBlich machte sich das Unter-
nehmen mit der Herstellung eige-
ner Dentalprodukte und -systeme
komplett unabhangig und koope-
riert hierbei auch eng mit namhaften
Premium-Herstellern, den Flussfisch-
Friends.

Nun unterstltzt also die nachste
Generation die Geschéftsfihrerin
auch offiziell als Gesellschafter.
,Der Dentalmarkt entwickelt sich
mit ungeheurer Dynamik laufend
weiter”, so Michaela Flussfisch.
,Daher ist es wichtig, dass die junge
Generation der Digital Natives' star-
ker in operative, aber auch in strate-
gische Entscheidungen einbezogen
wird." Und dies zeichnet sich bereits
ab: So wird Flussfisch zum Ende
des Jahres das — deutlich sicht-
bare — Ergebnis einer gemeinsa-
men zukunftsweisenden Entschei-
dung der Offentlichkeit prasen-
tieren.

kontakt

Michael Flussfisch GmbH
Friesenweg 7

22763 Hamburg

Tel.:+49 40860766
info@flussfisch.de
www.flussfisch.de

Digitales Berichtsheft
Zahntechnik

VDZI stellt bundeseinheitliche Branchenlosung vor.

Zeitgleich mit Inkrafttreten der
neuen Ausbildungsverordnung
,Zahntechnik" stellt der Verband
Deutscher Zahntechniker-Innungen
(VDZI) mit ,zahntechniker-heft.de"
die branchenspezifische Ldsung
fiir das Fihren eines digitalen Be-
richtsheftes vor. Mit dieser smarten
Art werden Ausbildungsnachweise
ganz einfach online erstellt, bear-
beitet und geprtft — von jedem Ort
aus und zu jeder Zeit. Die Software
erflllt alle formellen Anforderun-
gen und ist auf jedem Endgerat ver-
fligbar. Auch der neue Ausbildungs-
rahmenplan ist bereits hinterlegt
und kann von der Ausbilderin oder
vom Ausbilder angepasst werden.
Und wahrend das digitale Berichts-
heft Herzstlick der Web-Anwen-
dungist, unterstitzen viele weitere
smarte Funktionen den Ausbildungs-
alltag: Verwaltungsaufgaben, Uber-
sichten zu Notenspiegel oder Ein-
satzplanungen und Beurteilungs-
bogen ergdnzen das digitale Be-

richtsheft. Zudem sollen zukinftig
auswahlbare Ubungseinheiten durch
den VDZI integriert werden. Ausbil-
der erhalten so zusatzlich ein Feed-
back zum aktuellen Wissensstand
des Azubis.
,zahntechniker-heft.de" bietet die
ideale Grundlage, um zeitgemale
Ausbildung auch in der Dokumenta-
tion und Kommunikation zu leben.
Das Angebot ist flr Azubis kosten-
frei. Ausbildungsbetriebe zahlen
eine einmalige Gebihr pro Azubi.
Die Web-App fiir das branchenspe-
zifische digitale Berichtsheft unter-
stitzt kleine, mittlere und grolRe
Dentallabore darin, die betriebliche
Ausbildung zum Zahntechniker auf
qualitativ hohem Niveau zu gestal-
ten. Wer die Funktionen zunachst
kennenlernen mochte, kann die
Anwendung 30 Tage kostenlos und
unverbindlich testen.

Quelle: VDZI



