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Finanzierung im Dentallabor
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In Teil | schilderte unser Autor, in der letzten Ausgabe der ZWL Zahntechnik Wirtschaft Labor,
die Vorteile einer guten kaufmannischen Betriebsflihrung und die Notwendigkeit einer pro-
fessionellen Kommunikation mit Bankpartnern fiir die Sicherung der Investitionsfahigkeit des
Meisterlabors. In Teil Il geht er nun genauer auf die Verhandlungsvorbereitung vor dem Bank-

besuch ein und beleuchtet diverse Finanzierungsstrategien.

ie Laborleitung sollte niemals
D unvorbereitet in ein Finanzie-
rungsgesprach gehen. Wich-

tig ist beispielsweise, dass alle Unter-
lagen vollstdndig sind. Optimalerweise
hat der Banker die Unterlagen schon
rechtzeitig vor dem Gesprach vorlie-
gen, sodass er sich vorbereiten kann.
Miissen Unterlagen nachgereicht wer-
den, sollte dies ziigig geschehen. Ban-
ker sind ,immer" plinktlich - und noch-
mals: Verldsslichkeit ist Trumpf! Wich-
tige Informationen sollten daher nie-
mals verschwiegen werden. So ist es
zum Beispiel keine Seltenheit, dass
Banken untereinander kommunizieren.
Innerhalb jeder Bank gibt es eigene
Spielregeln und Entscheidungswege,
an die sich auch der Firmenkunden-
berater halten muss. Ab einem be-
stimmten Kreditvolumen entscheidet
der Ansprechpartner nicht mehr selber,
sondern der Antrag wird von einer ei-
genen Abteilung gepriift (Marktfolge).
In einer offenen Kommunikation kann
der Unternehmer den Banker zu die-
sen Entscheidungswegen sowie zu ei-
ner Einschatzung der Branche seitens
der Bank befragen. Zur Vorbereitung
gehort auch, dass der Unternehmer
sich liber die Ziele der Finanzierung
klar ist. Handelt es sich um eine Griin-
dungs-, Wachstums- oder Nachfolge-
finanzierung?

Steht eine Zinsoptimierung oder eine
Sicherheiten- bzw. Eigenkapitalstar-
kung im Vordergrund der unternehme-

rischen Interessen? Niemals sollte zu-
erst tiber Konditionen oder Sicherhei-
ten verhandelt werden. Auch das leider
noch hadufig anzutreffende Vorurteil:
.Die Bank hat schon genug an mir
verdient!" dirfte wenig hilfreich sein.
Eine gute Beratung hat auch in einer
Bank ihren Preis. Ein Vergleich der
Konditionen kann sich trotzdem durch-
aus lohnen. Aber: ,Konditionen-Hop-
ping” fiihrt in vielen Féllen nur zu
kurzfristigen Vorteilen.

Konservative Finanzierungsprodukte
modgen im reinen Zinssatzvergleich
weniger attraktiv sein, kénnen lang-
fristig aber deutlich mehr Sicherheit
bieten.

Durchdachte Darlehensgestaltung
- die Entschuldung muss klar
kalkulierbar sein

Grundsatzlich wird in endféllige Dar-
lehen und in Tilgungs- und Annuita-
tendarlehen unterschieden. Aus Sicht
des kaufméannischen Vorsichtsprinzips
sind endfallige Darlehen fiir Dentalla-
bore weniger geeignet. Bei endfalligen
Darlehen werden wahrend der Kredit-
laufzeit nur Zinsen gezahlt und die
Tilgung wird separat mit Lebensver-
sicherungen oder Fondssparplénen an-
gespart und am Ende der Laufzeit in
einer Summe gezahlt. Bei den aktuellen
Turbulenzen an den Kapitalmarkten
sind seriose Prognosen lber Fondsent-
wicklungen nicht mdglich; der Unter-
nehmer l3uft also groBes Risiko, das

Sparziel nicht zu erreichen. Finanz-
dienstleister und auch einige Banken
verkaufen solche Produkte sehr gern
wegen der attraktiven Provisionen. Ein
vermeintlicher Steuervorteil fiihrt so
schnell zu einer ernsten Liquiditats-
krise, weil ein filliges Darlehen nicht
zuriickgezahlt werden kann.
Annuitdtendarlehen haben den Vor-
teil, dass die Hohe des regelmaBigen
Riickzahlungsbetrages immer gleich
bleibt. Am Anfang ist der Zinsanteil
hoher, zum Ende der Laufzeit steigt
der Tilgungsanteil. Die Liquiditdt kann
langfristig gut geplant und lber die
Laufzeit optimal gesteuert werden.
Monatliche Zahlungen sind optimal,
bei 6ffentlichen Programmen sind die
Zins- und Tilgungsleistungen haufig
quartalsweise zu leisten - manchmal
auch mit tilgungsfreien Anfangsjah-
ren. Fiir den Vergleich lohnt sich immer
ein Blick auf die Details: Der effektive
Zinssatz wird durch den Auszahlungs-
abschlag, Bearbeitungsgebiihren und
der Falligkeit von Zinsen und Tilgungen
bestimmt. Eine werblich angebotene
Top-Kondition kann bei ndherer Be-
trachtung schlechter sein als beispiels-
weise ein ,langweiliges” Darlehen, das
die Hausbank aus eigenen Mitteln her-
ausgibt.

Finanzierungsalternativen Leasing
und Factoring kritisch priifen
Leasing und Factoring haben in den
letzten Jahren stark an Bedeutung ge-



wonnen. Beim Leasing kauft der Unter-
nehmer sich das Nutzungsrecht am
Gegenstand. Die Konditionen sind in
den meisten Fallen teurer als bei ei-
ner Finanzierung. Dieser Mehrpreis ist
dann fiir das Dentallabor gerechtfer-
tigt, wenn eine Dienstleistung mit in-
tegriert ist (zum Beispiel Wartung,
Austausch bei Neuheiten). Leasing als
Finanzierung kann somit als Strategie
zur Reduzierung von Risiken der tech-
nischen Veralterung oder der betrieb-
lichen Entlastung durch Serviceleis-
tungen dienen. Individuell sollte jedes
Labor fir sich priifen, ob es sich even-
tuell mit einem Leasingvertrag fiir eine
zu lange Zeit an einen Lieferanten bin-
det. In der aktuellen Marktphase kann
Unabhéangigkeit bei dentalen Techno-
logien durch ein klassisch finanziertes,
aber offenes System schon in wenigen
Jahren zu einem strategischen Wett-
bewerbsvorteil fiihren.

Das haufig von Verkdufern angefiihrte
Argument der sofortigen steuerlichen
Abzugsfahigkeit ist Unsinn. Auch Zin-
sen und die mit der Investition ein-
hergehenden Abschreibungen sind voll
steuerlich abzugsfahig. Werden solche
Argumente angefiihrt, sollte die Se-
riositdt des Leasing-Ansprechpartners
kritisch hinterfragt werden. Auch der
gewerbesteuerliche Vorteil des Leasing
ist seit der Unternehmenssteuerreform
2008 praktisch entfallen. Bei Leasing-
vertragen ist auf eine ausreichende
Laufzeit zu achten, ebenso sollten die
Konditionen verglichen werden. Die
steuerlichen und bilanziellen Auswir-
kungen sollten anhand des Vertrages
von einem Fachmann gepriift werden.
Auch die Regelungen zu Kauf- und
Verlangerungsoptionen zum Ende der
Laufzeit (Risiken) sollten in der Analyse
der Vorteilhaftigkeit des Leasingan-
gebotes im Vergleich zu einer Finan-
zierung mit einbezogen werden. Das
Argument, dass sich mit Leasing auto-
matisch die Bonitdt des Unternehmens
verbessert, kann schnell zum Bume-
rang werden (oder das Argument, dass
die Bank von dem Leasinggeschaft
nichts mitbekommt). Je nach Aus-
gestaltung des Vertrages muss das
Leasing ggf. als Finanzierungsleasing
gewertet werden und ist eine erlaub-
nispflichtige Finanzdienstleistung im
Sinne des Kreditwesengesetzes.

Es bedarf einer eingehenden Betrach-
tung des Einzelfalls. So wird die Bank
beispielsweise lber die Schufa schnell
von der Vertragsbeziehung erfahren
und auch im Jahresabschluss wird sich
die Leasingzahlung im Aufwandsbe-
reich niederschlagen und Kennzahlen
verdandern. Bilanzierende Dentallabore
missen im Anhang ggf. die Leasing-
verbindlichkeit erldutern. Bei einer
klassischen Kreditfinanzierung wird
die Tragfdhigkeit der Investition von
der Bank mitgeprift. Bei Leasingver-
trdgen muss der Unternehmer selber
priifen, ob die Zahlungsiiberschiisse
in der Zukunft ausreichen werden, um
die zusatzliche Liquiditdtsbelastung zu
tragen. Ein Grund dafiir, dass Leasing
populdr ist, weil die psychologische
Hemmschwelle beim Abschluss eines
Leasingvertrages niedriger ist als bei
der Stellung eines Kreditantrages.
Beim Labor-Factoring handelt sich um
den Verkauf der Monatsrechnungen an
eine Factoringgesellschaft. Das Facto-
ringunternehmen tbernimmt den For-
derungseinzug und das Mahnwesen.
Gegen eine Finanzierungsgebiihr wird
unter Abzug von Sicherheitseinbehal-
ten der Rechnungsbetrag sofort ausbe-
zahlt. Aus Laborsicht sind die Dienst-
leistungs- und Sicherheitsfunktion
interessant. Die Kombination als Part-
ner-Factoring mit der Zahnarztpraxis
flihrt in der Praxis zu vielen Schwie-
rigkeiten in der Abrechnung; sie wird
daher nur von wenigen Factoring-
unternehmen mit starken Einschrén-
kungen angeboten.

Fazit

Die aktuell niedrigen Zinsen bieten
gute Chancen fiir langfristig sichere
Finanzierungen. Die Programme von
offentlichen Forderbanken bieten wei-
tere Vorteile, zum Beispiel auch durch
Haftungsfreistellung bei den Sicher-
heiten. Ansprechpartner sind die Haus-
banken. In Zeiten sinkender Margen im
Kerngeschaft des Dentallabores fiihren
gute Finanzierungskonzepte tiber Kos-
tenvorteile zu einem Wettbewerbsvor-
teil und geben langfristige Sicherheit.
In jedem Fall bedarf es einer eingehen-
den Analyse der individuellen betrieb-
lichen Situation. Eine gute kaufmanni-
sche Unternehmensfiihrung ist die Ba-
sis fiir positive Kreditentscheidungen
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durch Kreditinstitute und wirkt sich
letztendlich auch uber eine gute Bo-
nitdtsbewertung auf die Konditionen
aus.
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Teil I des Beitrages finden Sie im Internet
unter www.zwp-online.info/e-paper
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Die Unternehmensberatung Godt und
Hebinck ist seit 2004 auf die Dentalbran-
che spezialisiert mit dem Ziel, kaufmanni-
sche Kompetenz in Strategie, Unterneh-
mensnachfolge, Kooperation, Finanzie-
rung, Kalkulation, Investition, Mitarbeiter-
fihrung und Marketing zu starken. Hinzu
kommen Agenturleistungen fur digitale
und Printmedien. Bundesweit zéhlen
Dentallabore, Zahnarztpraxen und Wirt-
schaftsverbiinde zu den Kunden.
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