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Eine gute kaufménnische Betriebsfiihrung und die professionelle Kommunikation mit Bankpartnern sichern die Investitionsfahigkeit und somit die
Zukunftsfitness des zahntechnischen Meisterlabors. Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd Hebinck gibt dazu inTeil I seines Beitrags wertvolle Hinweise.

Nach Angaben der Firmen-
kundenberater von Volks-
banken und Sparkassen, den
Marktfithrern fiir den Be-
reich kleine und mittlere
Unternehmen, gibt es defi-
nitiv keine Kreditklemme —
trotz Finanzkrisen. Auch
KfW-Mittelstandsbank und
die Forderbanken der Léan-
der halten mit einer Vielzahl
von Forderprogrammen Mit-
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tel bereit, auf die auch Dental-

labore zugreifen konnen. Das

in den letzten Jahren ausge-
gebene Volumen fiir Unter-
nehmenskredite ist bei vielen

Banken Kkontinuierlich ge-

stiegen.Trotz dieser positiven

Gesamttendenz haben viele

Dentallabore Probleme bei

der Kreditvergabe. Die Ursa-

chenliegen hédufig darin, dass
betriebswirtschaftliche Zah-
len kaum geplant werden und
die Kommunikation mit den

Banken vernachlidssigt wird

oder erst dann stattfindet,

wenn dringend Liquiditét be-
notigt wird. Dagegen haben
kaufménnisch gut gefihrte

Dentallabore, die Finanzie-

rung und Liquiditat langfris-

tig planen, klare strategische

Wettbewerbsvorteile.

Fir die Zukunftsfitness des

Dentallabors sollte die Unter-

nehmensfiihrung diese drei

Themengebiete im Griff ha-

ben:

1. RegelméBiges Controlling
mit Finanz- und Liquidi-
tatsplanung sowie zeitna-
her und aussagefdhiger
Buchfiihrung

2. Offene Kommunikation mit
dem Bankpartner pflegen
und die Sprache der Ban-
ken verstehen (lernen)

3. Mit klar definierten Zielen
und mithilfe einer maBge-
schneiderten Finanzierung
attraktive Kreditkonditio-
nen erhalten.

Zahlen im Griff mit
guter Planung

Der Begriff Controlling be-
zeichnet in erster Linie die
Planung der Unternehmens-
daten. In den meisten Dental-
laboren wird mit dem Argu-
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ment: ,Ich kann ja eh nicht
vorhersagen, was kommt!“
gar nicht geplant. Hier be-
steht dringender Handlungs-
bedarf! Eine Finanzplanung
ist einfacher als viele Labor-
leitungen vermuten. Mindes-
tens einmal jahrlich sollten
alle Kundenumsitze, die
Leistungsumsétze der Tech-
niker, alle Kostenbereiche
und der Saisonverlauf ge-
plant werden. Mit einer sol-
chen Planung lassen sich spé-
ter leicht Soll-Ist-Vergleiche
durchfiihren und der Liqui-
ditdtsbedarf kann ermittelt
werden. Banker lieben Pla-
nungsrechnungen. Hier kon-
nen Dentallabore nicht nur
im Sinne von Basel I erhebli-
che Pluspunkte sammeln, zu-
mal die Mehrzahl der kleine-
ren und auch viele mittelstén-
dische Unternehmen immer
noch iiber keine Planungs-
rechnung verfiigen. Wichtig:
Bleiben Sie realistisch. Eine
zu optimistisch geplante Um-
satzentwicklung tiber Neu-
kunden, die wegen einer
neuenTechnologie gewonnen
werden sollen, hilft weder
dem Unternehmen noch der
Bank. Mit einer konservati-

zeitnah aufgestellt werden.
Unabhéngig von steuerlichen
Fristen sollten die Biicher di-
rekt nach Monatsende zum
Steuerberater gegeben wer-
den und die Auswertungen
sollten spéatestens bis Mitte
des Folgemonats vorliegen.
Der Jahresabschluss sollte
bis spétestens im April des
Folgejahres fertig erstellt
sein. Im Gesprdch mit dem
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Steuerberater kann die La-
borleitung fordern, dass die
Prozesse in der Buchfiihrung
beschleunigt werden. Auch
die Aussagekraft der be-
triebswirtschaftlichen Aus-
wertungen kann in sehr vie-
len Féllen verbessert werden.

Teil der erwirtschafteten Zah-
lungstiberschiisse im Unter-
nehmen belassen und nicht
fiir private Zwecke entnom-
men wird. Offentliche Forder-
banken unterstiitzen zudem
mit speziellen Finanzierungs-
programmen die Sicherhei-
ten- und Eigenkapitalstér-
kung.

Schlechtes
Liquiditatsmanage-
ment kostet Geld

Einer der Hauptfehler im Li-
quidititsmanagement vieler
Dentallabore besteht darin,
dass die Frist der Kapital-
iiberlassung nicht mit der
Kapitalnutzungsdauer {iiber-
einstimmt. Dies verlangt aber
die goldene Finanzierungs-
regel. Dazu ein Beispiel: Im
Lauf des Jahres wurden ver-
schiedene Investitionen, z.B.
flir einen Scanner, einen
neuen Gussofen und fiir eine
Marketingaktion, iiber das
Kontokorrentkonto bezahlt.
Als Folge wurde die Konto-
korrentlinie bereits einmal
erweitert und ist schon wie-
der ausgeschopft. Eine Ge-

ven Grundeinstellung wird es
am ehesten gelingen, einen
Plan aufzustellen, der ein rea-
listisches Ziel anstrebt.

Qualitat der Buch-
fihrung verbessern

Die Buchfithrung sagt viel
aus uber die kaufménnische
Kompetenz des Unterneh-
mers. Erhebliches Verbesse-
rungspotenzial haben viele
Dentallabore gerade in der
Buchfiihrung. Auch wenn
die Buchfiihrung vergangen-
heitsorientiert ist, sollte sie

Eigenkapital ist
besonders fiir kleine
Unternehmen wichtig

Die Eigenkapitalquote darf
nicht zu niedrig sein. Diese
Quote driickt aus, wie stark
das Unternehmen verschul-
det ist (= das Verhéltnis des
Eigenkapitals zum Gesamt-
kapital). Fiirkleine Unterneh-
men ist diese Kennziffer sehr
wichtig, wenn es um die Kre-
ditvergabe geht. Bei einer
Eigenkapitalquote unter 30 %
wird es kritisch. Die Eigen-
kapitalquote kann verbessert
werden, wenn regelméfBig ein

werbesteuer-Nachzahlung
bringt das Unternehmen
plotzlich in akute Liquidi-
tatsprobleme, sodass aber-
mals iiber eine Erh6éhung der
Kontokorrentlinie verhandelt
werden muss. Der Laborinha-
ber wundert sich, dass der
Banker etwas ,verschnupft®
reagiertund zogert.In diesem
Beispiel wurde bares Geld
verschenkt. Fiir die Investitio-
nen hitten giinstige langfris-
tige Offentliche Forderdarle-
hen beantragt werden kon-
nen. Hierzu hétte man vor
der Investition das Gesprich
mit der Bank fiihren miissen.

Je nach Hohe der Investition
und der stdndig vorgehalte-
nen Kontokorrentlinie kon-
nen mit einer frithzeitigen
Planung jahrliche Zinsbe-
trédge von mehreren Tausend
Euro eingespart werden.
Hinzu kommt, dass mit ei-
nem Vorgehen wie im obi-
gen Beispiel das Vertrauen
des Bankers in die Person
des Unternehmers als or-
dentlicher Kaufmann erheb-
lich geschwédcht wird. Jeder
Unternehmer sollte priifen,
ob seine Kontokorrentlinie
von der Bank sofort fallig
gestellt werden kann. Bei
hohen ausgeschopften Kon-
tokorrentlinien kann hier
das Risiko der plétzlichen
Zahlungsunféhigkeit schlum-
mern. Die Zahlungsféahigkeit
des Unternehmens sollte im-
mer langfristig gesichert wer-
den. Neben der Zinsoptimie-
rung sind auBerdem sichere
Kreditvereinbarungen sowie
eine den Moglichkeiten des
Unternehmens entsprechende
Riickfiihrung {tiber die Til-
gungsleistungen zu planen.

Eine solide
Investitionsrechnung
ist die Basis jeder
Kreditentscheidung

Rechtzeitig vor jeder Investi-
tion sollte eine Investitions-
rechnung erstellt werden. Auf
keinen Fall sollte die Berech-
nung dabei allein auf den
Zahlen und Rechenwegen
der Industrie beruhen. Die
Modellrechnungen sind héu-
fig ,schén gerechnet® und
nicht betriebswirtschaftlich
fundiert. Eigene Analysen
und die realistische Einschét-
zung, mit welchen Kunden
und Patienten sich die Investi-
tion iiber welchen Zeitraum
amortisieren soll, sind not-
wendig. Von kaufménnisch
aufbereiteten Zahlen profi-
tiert nicht nur die Bank—auch
die Investitionsentscheidung
gewinnt deutlich an Qualitét.

Die Sprache der
Banken verstehen —
ein verlasslicher
Partner sein

Wichtigstes Grundprinzip in
der Geschiftsbeziehung zur
Bank ist, dass die Person des
Unternehmers ein verliss-
licher Partner fiir den Banker
ist. Alle Zahlen sollten daher
immer rechtzeitig vorgelegt
werden, auch wenn aktuell
kein Kreditbedarf besteht.
So ist der Banker immer im
Bilde und kann bei Bedarf
schneller entscheiden. Die
gezeigte Verlasslichkeitkann
gerade in Unternehmenskri-
sen zu einem entscheidenden
Vorteil werden. Insbesondere
fiir Kkleinere Unternehmen
zahlt aus Sicht des Bankers
neben der materiellen Kredit-
fahigkeit, also den Zahlen,
vor allem die personliche
Kreditfahigkeit.

Eine klare Unter-
nehmensstrategie
ist Pflicht

Neben der Unternehmens-
entwicklung in der Vergan-
genheit will die Bank wissen,

Kennen Sie lhren Schufa-Score und
die tber Sie gespeicherten Infor-
mationen?

Die bei der Schufa gespeicherten
Informationen kénnen kostenlos
angefordert werden. Der Autor ist
auch dabei behilflich, wie negative
Eintrdge ggf. verbessert oder ge-
|6scht werden kénnen. Beim Autor
des Artikels erhalten Sie per E-Mail
ein einfach auszufiillendes Formu-
lar (info@godt-hebinck.de).

A Information
Die Unternehmensberatung Godt
und Hebinck ist seit 2004 auf die
Dentalbranche  spezialisiert mit
dem Ziel, kaufmannische Kompe-
tenz in Strategie, Unternehmens-
nachfolge, Kooperation, Finanzie-
rung, Kalkulation, Investition, Mit-
arbeiterfihrung und Marketing zu
starken. Hinzu kommen Agentur-
leistungen fiir digitale und Print-
medien. Bundesweitzahlen Dental-
labore, Zahnarztpraxen und Wirt-
schaftsverbiinde zu den Kunden.

mit welcher Strategie das
Dentallabor im Wettbewerb
bestehen will und neue Kun-
den erobern kann. Auf fol-
gende Fragen sollten Ant-
worten Klar formuliert sein:
Ist erforderlichenfalls die
Unternehmensnachfolge ge-
sichert? Warum ist Thr Den-
tallabor fiir IThre Kunden und
Patienten wichtig? Was kon-
nen Sie besser als die Wett-
bewerber? Wo wollen Sie mit
Threm Dentallabor in den
nachsten Jahren hin? Bis
wann wollen Sie welche Ziele
erreichen?

Lesen Sie in der folgenden
Ausgabe der ZT Zahntech-
nik Zeitung Teil II, warum
bei Kreditverhandlungendie
Bankersprache beherrscht
werden sollte und was es bei
Darlehen und Leasing zu be-
achten gibt. m

EAd Der Autor

Dipl.-Betriebswirt (FH) Hans-Gerd
Hebinck hat sich auf die betriebs-
wirtschaftliche Beratung von Den-
tallaboren spezialisiert. Themenge-
biete in der Beratung sind u.a. die
Unternehmensnachfolge, Finanzpla-
nung, Marketingplanung und Mitar-
beiterftihrung.
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