
A
ls Leiter eines Dentallabors
muss man nicht nur fachlich
beste Qualität sicherstellen.

Gefragt sind technisches Geschick und
Kreativität, die aber oft in zeitlichem
Widerstreit mit den Managementauf-
gaben stehen: Kundenbetreuung und
Neuakquisition erfordern hohes Enga-
gement, ebenso das Debitorenmana-
gement. Hier kann das Auslagern von
Teilaufgaben helfen, den Kopf für das
Kerngeschäft freizuhalten. Wer sich da-
bei für Factoring entscheidet, profitiert
mehrfach. Der Factor übernimmt alle
Verwaltungs-, Kontroll- und Überwa-
chungsaufgaben für die angekauften
Forderungen, was dem Labor Personal-
und Sachkosten einspart – vom einge-
sparten Ärger mit säumigen Zahlern
ganz abgesehen. Hinzu kommt die ge-
wonnene und längerfristig planbare Li-
quidität. Für Labore, die mitunter über
Monate mit Löhnen und Material in
Vorleistung treten, ist dies der ent-
scheidende Punkt, um den laufenden
Verkauf von Forderungen für ihre Fi-
nanzierung einzusetzen.

Sofortige Liquidität, 

kompletter Ausfallschutz

Die Strukturen von Dentallaboren bie-
ten sehr gute Voraussetzungen für 
den Einsatz von Factoring: eine hohe
Kundenbindung von meist langjähriger

Dauer sowie längere oder lange Zah-
lungsziele zur Begleichung der monat-
lichen Sammelaufstellungen. Der be-
sondere Vorteil des Forderungsverkaufs
liegt darin, dass die Rechnungsaus-
zahlung nicht erst, wie häufig üblich, 
in 30, 60 oder gar 90 Tagen auf das 
Geschäftskonto erfolgt, sondern bin-
nen 24 Stunden – auf Anfrage auch per
Blitzüberweisung. So ergeben sich neue

finanzielle Freiräume, und die Sicher-
heit wächst: Unternehmen, die Facto-
ring nutzen, verlagern ihr eigenes Del-
kredererisiko, also einen Teil- oder To-
talausfall ihrer Forderungen, auf ein 
anderes Unternehmen. Daher bleiben
die von der Factoringgesellschaft an ih-
ren Kunden ausgeschütteten Zahlun-
gen auch im Falle eines Totalausfalls 
grundsätzlich bei dem entsprechen-
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Guthaben statt Außenstände –
mehr Wachstum und Freiheit

| Gislinde Sander

Welches Labor kennt es nicht, das Problem unbezahlter Rechnungen? Die Leistung wurde er-
bracht, Zahnarzt und Patient sind zufrieden. Aber beglichen wurde die Rechnung noch nicht oder
zu spät. Zeit- und kostenaufwendige Mahnverfahren und viel Diplomatie sind gefragt, um an
das eigene Geld zu kommen, ohne den Kunden zu vergraulen. Die wirtschaftlichen Schäden  kön-
nen vom bloßen Zins- und Liquiditätsverlust der nicht eingenommenen Beträge bis zu hand-
festen Zahlungsschwierigkeiten im eigenen Betrieb reichen. Immer mehr zahntechnische Labore
setzen hierbei auf Factoringgesellschaften.

FACTORINGDREIECK. Der Forderungsverkauf bringt Dentallaboren mehrere Vorteile:
Schnelle Auszahlung, Schutz vor Forderungsausfall, Verzicht auf dingliche Sicherheiten.
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den Dentallabor. Weitere Sicherheit:
Dentallabore, die ihre Forderungen ver-
kaufen, brauchen sich nicht um die 
laufende Bonitätsüberwachung ihrer
Debitoren zu kümmern. Dies ist ein 
Bereich, der erfahrungsgemäß keine
Berücksichtigung findet oder gar be-
wusst ausgeblendet wird. Hier werden
die Kunden durch ihren Factor unter-
stützt und erfahren eine große Entlas-
tung.

Verbessertes Bankenrating, 

neue Chancen für Wachstum

Seit Jahren auf die Dentalbranche spe-
zialisiert ist das Factoringunternehmen
d.facto AG. „Wir wissen genau, was un-
sere Kunden bewegt, und haben uns mit
praxisorientierten Angeboten darauf
eingestellt, ihnen einen großen Teil der
finanziellen Herausforderungen abzu-
nehmen. Immer wieder erfahren wir

auch, dass sich durch Factoring das 
Rating unserer Kunden bei Banken ver-
bessert. Dies kann ihnen den Rücken
stärken, um ihren Betrieb weiterzu-
entwickeln und erfolgreich im Wettbe-
werb zu bestehen“, so Johanna Götz,
Vorstand der d.facto AG. Das Unterneh-
men rechnet nach einer All-inclusive-
Gebühr ab und zahlt die volle Rech-
nungssumme aus, ohne den oft üb-
lichen Sicherheitseinbehalt von zehn
bis 20 Prozent. „Transparenz und Indi-
vidualität sind uns wichtig“, erklärt
Werner Bauer, Syndicus-Anwalt und
Leiter Risikomanagement der d.facto
AG. „Das Forderungsmanagement wird
bedarfsgerecht auf jeden Kunden ab-
gestimmt.“ 
Führender Finanzdienstleister mit den-
talem Schwerpunkt ist auch die ZAG 
Plus medicalFinance. Seit 1987 am
Markt, versorgt das Unternehmen

heute mehr als 800 Laborkunden mit
verschiedenen Finanzprodukten. Die
Palette reicht vom echten Factoring
über die bedarfsorientierte Umsatzfi-
nanzierung mit stiller Zession bis hin 
zur zinsfreien Patiententeilzahlung.
„Beim klassischen Dental-Factoring
verkauft uns das Labor seine Rechnun-
gen und erhält dafür – in der Regel
innerhalb von 24 Stunden – die direkte
Bezahlung zu 100 Prozent, abzüglich
der vereinbarten Factoringgebühr und
eventueller Zinsen“, erklärt Geschäfts-
führer Rainer Stockhausen. Die Zahn-
arztkunden zahlen nach der mit dem 
Labor vereinbarten Zeit an den Factor.
Das Labor hat durch die gewonnene 
Liquidität meist bessere Lieferanten-
konditionen und immer eine hundert-
prozentige Ausfallsicherung. „Die ZAG
Plus bietet ein Full-Service-Factoring
ab 0,99 Prozent Gebühr und einen 
Tag genau valutierten Jahreszins ab 
6,0 Prozent – meist weitaus günstiger
als der Kontokorrentkredit der Haus-
bank“, so Stockhausen. 

Auf Wunsch äußerste Diskretion

Eine weitere Finanzierungsvariante ist
die sogenannte Umsatzfinanzierung.
Sie kommt bei Laboren zum Einsatz, 
die mit größtmöglicher Diskretion das
Thema Außenstände und Liquidität 
angehen und dabei die sensible Kun-
denbeziehung als wichtigstes Krite-
rium voranstellen. Die Zahnärzte sol-
len möglichst nichts von der Zu-
sammenarbeit mit einer Abrechnungs-
stelle oder einem Factor erfahren. Das
Konzept: Die Zahnärzte zahlen nach 
wie vor an ein Konto des Labors und 
erhalten die Laborrechnung ohne 
jeden Abtretungsvermerk. Weiterhin
kann das Labor nur jene Kunden zur 
Abrechnung einreichen, bei denen tat-
sächlich ein Bedarf besteht, womit die
Andienungspflicht entfällt. Auch diese
Finanzierungsform bietet vollen Aus-
fallschutz sowie mögliche Zahlungs-
ziele von bis zu vier Monaten. 
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kontakt . 
d.facto AG
Tel.: 0 91 29/90 58 00-0
E-Mail: info@d.facto.de
www.d.facto.de

Wer sich für Factoring entscheidet, sollte Leistungen ver-

gleichen und Empfehlungen einholen. Ein Qualitätsmerk-

mal für Anbieter ist die Mitgliedschaft im BFM Bundesver-

band Factoring für den Mittelstand. Informationen unter:

www.bundesverband-factoring.de


