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Laborfinanzierung mit Fakten auf den Zahn gefiihlt

Mit Laborfinanzierung durch Factoring erhélt das Labor kontinuierliche Liquiditét, die auch mit steigendem Umsatz Schritt hilt.
Wie der Laborinhaber mehr aus seinem Geld machen kann, erklart Werner Hormann.

Mythos oder Wirklichkeit, Glaube
kontra Wissen — im Grunde ist
in vielen Kopfen von Dental-
laborinhabern das Thema Facto-
ring ein gedankliches Hinter-
grundrauschen. Oft auch ge-
pragt von der Situation und den
Vorurteilen wie: ,Was werden
meine Zahnirzte, was werden
meine Kollegen davon halten?
Und was sagt es iiber mein
Dentallabor aus?“ Deshalb ist es
sinnvoll, sich Zahlen, Daten und
Fakten zu Hilfe zu nehmen, um
sich ein Bild zu verschaffen, das
die Auswirkungen auf die Fi-
nanzen im Dentallabor aufzeigt.
Letztendlich nutzen viele Bran-
chen dieses Finanzinstrument
nicht ohne Grund, wie wir sehen
werden.

Zunichst betrachten wir die
Ausgangssituation im Dental-
labor. Voraussetzung fiir den be-
ruflichen Erfolg sind fachliches
Know-how und Fingerspitzen-
gefiihl, im wahrsten Sinne des
Wortes. Technik allein reicht
nicht, man muss genau wissen,
was man wie, warum und wann
tut, damit der Patient zu guter
Letzt einen perfekten Zahn-
ersatz erhalt. Nur mit diesem Re-
sultat werden auch die Dental-
labor-Direktkunden, die Zahn-
arzte, zufrieden sein.

Jedoch bleibt dem Dentallabor-
inhaber nichts anderes iibrig,
als sich auch mit seiner betriebs-
wirtschaftlichen Situation und
der BWA auseinanderzusetzen.
Wenn vielleicht auch ungeliebt,
da Dentaltechnik und Buchhal-
tung ganz schon weit voneinan-
derentfernt sind. Doch trotz aller

Begeisterung fiir die Berufung
ist das Ziel, finanziell erfolgreich
zu sein - last, not least, um sich
und die Familie zu erndhren und
einen verniinftigen Lebensstan-
dard zu erhalten. Ein interessan-
terund einflussstarker Faktor bei
der Beurteilung der Dentallabor-
Finanzsituation ist der Cash-
flow. Ganz konkret: Wann erhélt
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,Factoring fiir Dentallabore setzt Sensibilitat und
Branchen-Know-how voraus. Denn nur wer die empfindliche Partnerschaft
zwischen Zahnarzt und Dentallabor kennt, weif3 auch die Balance zu halten

und kann auf die individuellen Bediirfnisse beider eingehen ...“

das Dentallabor die Bezahlung
fiir seine geleistete Arbeit und
seine gestellten Rechnungen?
Denn ganz typisch fiir das
Dental-Gesundheitssystem — das
Dentallabor erhélt sein Geld erst
ganzzum Schluss.Zahlungsziele
von mehreren Wochen bis zu drei
Monaten, oder sogar mehr, sind
keine Seltenheit. Fiir die Labor-
finanzen bedeutet dies, dass sich
Tag fiir Tag, Woche fiir Woche eine
Finanzliicke 6ffnet. Denn Kosten
fiir Lohne, Gehilter, Leasing-
raten, Mieten, Zinsen und Ver-
brauchsmaterialien etc. miissen,
unabhéngig von der Kapitalde-
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cke, immer piinktlich beglichen
werden. Das entspricht auch der
»geflihlten” Situation, dass das
Geld schneller abflieBt, als es
erwirtschaftet werden kann.

Die Losung: Die entstehende Fi-
nanzliicke, aus kontinuierlichen
Geschiftskosten, lasst sich tiber
den Finanzbaustein ,Factoring”
schlieBen. Factoring-Unterneh-

men, wie z.B. die LVG Stuttgart,
haben sich ganz auf die Labor-
finanzierung spezialisiert. Der
Vorteil: schlichtweg Branchen-
kenntnis. ,Factoring fiir Dental-
labore setzt Sensibilitit und
Branchen-Know-how voraus.
Denn nur wer die empfindliche
Partnerschaft zwischen Zahn-
arzt und Dentallabor kennt, weif3
auch die Balance zu halten und
kann auf die individuellen Be-
diirfnisse beider eingehen®, so
Werner Hormann, Geschéfts-
fiihrer der LVG Labor-Verrech-
nungsgesellschaft, Stuttgart, die
mit 30-jahriger Tatigkeit die
dlteste Institution ihrer Art am
Markt ist. Das Factoring-Unter-
nehmen ist seit dieser Zeit ein
verlésslicher Finanzpartner fir
Dentallabore in diesem hoch-
sensiblen Markt.

Um sich Factoring sachlich
faktisch zu ndhern, hilft

es, Fragen zu stellen und
Beispiele zu machen

Welchen konkreten Vorteil er-
wirtschaftet ein Dentallabor mit
verbesserter Liquiditdt durch
Factoring?

Vergleichen wir zwei Dental-
labore mit gleicher Auftragslage
und vergleichbaren Zahlungs-
zielen. Labor A arbeitet mit einer
Laborverrechnungsgesellschaft,
sprich Factor, zusammen.

Labor B nutzt Factoring nicht.
Beide Dentallabore stellen pro
Monat jeweils Rechnungen in
Hohe von 50.000 EUR. Diese
Rechnungen beinhalten einen
Material- und Verbrauchskos-
tenanteil von je 10.000 EUR.
Beide schreiben ihre Rechnun-
gen und senden die Monatsauf-
stellung anihre Kunden.Labor A
sendet zusétzlich die Kopie der
Monatsaufstellung an seinen
Factor.

Der Liquiditéts-Effekt

Labor A erhélt vom Factor inner-
halb von 24 Stunden die Uber-
weisung auf sein Konto und ver-
fligt tiber die Liquiditit. Labor B
erhdlt die Rechnungsbetriage
von den diversen Zahnérzten
je nach vereinbarten Zahlungs-
zielen innerhalb von 14 bis 90
Tagen und spéter. Ausgehend von
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einem mittleren Zahlungsziel
von sechs Wochen zahlt Labor B
fiir die Zwischenfinanzierung,
wenn es den Dispokredit des
Girokontos nutzen muss, beizehn
Prozent Sollzinsen fiir sechs
Wochen rund 625 EUR Zinsen.

Der Skonti-Effekt

Labor A verfiigt also sofort tiber
Liquiditdt und kann seine Mate-
rial- und Verbrauchskosten mit
drei Prozent Skonto bezahlen.
Das spart dem Labor, bei dem
oben angenommenen Material-
aufwand, den Betrag von 300
EUR je Monat. Bei einem Zah-
lungszeitraum von 14 Tagen kann
sich jeder leicht ausrechnen, wie

hoch die Jahresverzinsung sein
miisste, um denselben Betrag
zu erwirtschaften. Aber blicken
wir auf Labor B. Labor B bezahlt
seine Lieferantenrechnungen
ohne Skonti und muss seinen
Dispokredit auf seinem Labor-
Girokonto in Anspruch nehmen,
der aktuell bei zehn Prozent
Sollzinssatz liegt. Bis der Gegen-
wert seiner Kunden auf dem
Laborkonto eingeht, wartet B —
optimistisch betrachtet — sechs
Wochen. Das heif3t in dieser Zeit
fallen allein fiir die Material-
vorleistungen rd. 125 EUR Soll-
zinsen an.

Noch eklatanter wird es, wenn
Labor B an der Kreditlinie ist
und fiir Uberziehungszinsen bis
zu 15 Prozent bezahlt, dann sind
das rund 188 EUR in diesen er-
wihnten sechs Wochen. Die ein-
fache Differenz im Fallbeispiel
zwischen beiden Laboren be-
tragt dann:

—Skontivorteil
+Wegfall von Zinsen
vom Kontokorrent

300,-EUR

84 -EUR

384,- EUR

je Monat, im Jahr also 4.608,—
EUR. Die Liicke zwischen Labor
A und B wird noch Kklaffender,
wenn man die moglichen verbes-
serten Einkaufsbedingungen von
Labor A mit bertiicksichtigt.

Der Einkaufs-Effekt

Labor A hat durch seine zuver-
lassig bezahlten Einkdufe bei
seinen Lieferanten einen guten
Ruf. Dadurch erhélt es idealere
Einkaufskonditionenals LaborB.
Rabattierung, kostenlose Liefe-
rung, Kombinationsangebote
etc. All diese Optimierungen
beim Bezug von Material, Werk-
zeugen und Ausstattung reduzie-
ren bei Labor A die Kosten. Es
erwirtschaftet auf diese passive
Weise liquide Mittel fiir andere
Ziele.

Ein solides ,Haus“ macht
Eindruck und spart durch
gutes Rating Geld

Die Kreditsituation: Wie alle
Unternehmen unterliegt auch
das Dentallabor bei der Kredit-
vergabe dem Rating der Bank
nachfesten Mafistédben.Die Bank
bewertet ihr eigenes Risiko bei
der Kreditvergabe anhand der
ihr vorliegenden Zahlen. Fiir
Unternehmen bedeutet dies, je
besser das Rating, desto besser
die Konditionen und desto nied-
riger der Kreditzinssatz.

Wie wirkt sich ein durch Facto-
ring verbessertes Rating aus?
Nicht nur, dass ein finanziell gut
aufgestelltes, aktives Labor ge-
fiihlt oft leichter und schneller
an einen Kredit fiir Investitionen
kommt, sondern auch Kkosten-
glinstiger.
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Nehmen wir die beiden Prota-
gonisten von oben, Labor A und
Labor B. Beide wollen je eine
technische Anlage zur Verbesse-
rung ihrer Produktivitédt anschaf-
fen. Kostenpunkt der Investition
100.000 EUR. Beide beantragen
bei derselben Bank fiir die Finan-
zierung einen entsprechenden
Kredit iiber neun Jahre. Labor A
hat durch die Zusammenarbeit
mit dem Factor, wie zum Beispiel
der LVG Stuttgart, Schulden ab-
gebaut, Riicklagen aufgebaut
und seine finanziellen Verpflich-
tungen regelmifig erfiillt. Die
Bank stuft das Labor mit einem
guten Rating ein und vergibt den
Kredit mit einem effektiven Jah-
reszins von drei Prozent. Labor A
hat eine monatliche Annuitét
(Zins und Tilgung) von rund
1.060 EUR und hat nach 9-jah-
riger Laufzeit rund 14.230 EUR
Zins bezahlt.

Zeitin Anspruch. Zeit,in der man
aber auch produktiver sein kann.
Man delegiert vielleicht an ei-
nen/eine Mitarbeiter/-in, sofern
vorhanden, oder verlegt es auf
Abendstunden oder aufs Wochen-
ende. Bleibt der Gedanke: Kann
das nicht auch der Factor ma-
chen? Genau, aber - und hier
schrillen die Alarmglocken -
wird er das Debitorenmanage-
ment auch mit der ndtigen Sen-
sibilitdt durchfiihren? Wie ein-
gangs erwihnt, sollte beim Fac-
tor deshalb Branchenkenntnis
und Erfahrung vorhanden sein.
,Im Grunde sitzen Dentallabor,
Zahnarzt und wir, als Factor, alle
in einem Boot“, so Werner Hor-
mann von der LVG Labor-Ver-
rechnungsgesellschaft in Stutt-
gart, mit 30 Jahren die &lteste
Institution ihrer Art im Markt.
»,Denn wir sind, genau wie das
Dentallabor und der Zahnarzt,

Angaben in EUR Labor A Labor B

mit Factoring ohne Factoring
« Skonto-Vorteile 3.600,— 0~
« Uberziehungszinsen 0- ~5.000,—
» Zinsvorteil bei Investitionskredit 12320/= 0=
« Kosten fiir spezifisches Debitorenmanagement 0- —1.260,—
« Forderungsausfall bei Rg-Betrag 10.000,— —10.000,—
Summe Gewinn/Verlust 4.920,- —16.260,—

Labor B arbeitet ohne Factoring
und muss hiufig sein Konto iiber-
ziehen, da es im Durchschnitt
sechs Wochen auf die Bezahlung
seiner Rechnungen warten muss.
Auf die monatliche betriebswirt-
schaftliche Auswertung wirkt
sich dies entsprechend aus. Ak-
tiva und Passiva kommen nur
schwer ins Gleichgewicht. Die
Bank vergibt ein befriedigendes
Rating. Das hort sich erstmal
nicht so schlimm an, wirkt sich
ggf. aber bei der Kreditvergabe
aus,sodass Labor B Kreditzinsen
i.H. von effektiv 5,4 Prozent ak-
zeptieren muss. Labor B zahlt
eine monatliche Annuitdt von
rund 1.170 EUR und hat am Ende
der 9-jahrigen Laufzeit rund
26.480 EUR Zins bezahlt.

Labor A hat bei der monatlichen
Tilgung einen Finanzvorteil von
110 EUR,was 1.320 EUR pro Jahr
ergibt.

Labor A zahlt fiir die gesamte
Investition, inkl. Zinsen, rund
114.230 EUR, Labor B fiir den
gleichen Zeitraum rund 126.480
EUR. Labor A hat einen Finanz-
vorteil in H6he von rund 12.250
EUR.

»Soft Skills“ in
,Hard Facts“ gewandelt.
Oder wie Factoring Zeit
und Geld spart

Ungeliebt und trotzdem sehr
wichtig: das Debitorenmanage-
ment. Stindige Fragen: Welche
Rechnungen hat welcher Kunde
bezahlt? Und wenn das Zah-
lungsziel tberschritten ist, wie
gehe ich damit um? Das gehort
zum Tagesgeschift, nimmt aber

an einer langen Partnerschaft
interessiert. Deshalb haben wir
immer die Bediirfnisse beider im
Blick und versuchen, diese de-
ckungsgleich zu bekommen.“

Aber rechnet sich
Factoring beim
Debitorenmanagement?

Nehmen wir wieder Labor A
und Labor B. Beide hitten fiirs
Debitorenmanagement einen
Aufwand von zehn Stunden im
Monat.

Bei Labor A liegen diese Aufga-
ben zentral bei seinem Factoring-
Unternehmen. Labor A hat einen
Zeitgewinn von zehn Stunden —
ideal um sich z.B. um Neuge-
schifte zu kiimmern.

Labor B setzt dafiir seine Se-
kretdrin ein. Monatsgehalt lage
bei einer 40-Stunden-Woche bei
1.700 EUR brutto. Einfach ge-
rechnet sind das also circa 105
EUR monatlich, oder 1.260 EUR
im Jahr, alleine fiir Debitoren-
management. Der finanzielle
Unterschied wird noch groBer,
wenn man die gewonnene Zeit
fiir Neukundenakquise gegen-
uberstellt.

Was tun, wenn’s brennt —
Forderungsausfall?

Worst Case-Szenario fiir jeden
Unternehmer - ein Auftrag ist er-
ledigt, Leistungen sind erbracht,
und dann das: Der Kunde kann
seine Rechnungennicht mehrbe-
zahlen.OhneFactoringistdasein
Totalverlust, nicht selten mit gra-
vierenden Folgen fiir das Dental-

labor. Unterstiitzt es jedoch seine
Laborfinanzierung mit Facto-
ring, kann es gelassen bleiben.
Der Factor ibernimmt in diesem
Falle das Risiko des Ausfalls,
sprich der Factor haftet fiir die
Rechnungen. Das Dentallabor
hat trotz Kundenausfall das Geld
fiir seine Tétigkeit bereits er-
halten. Die Delkrederefunktion
beim Factoringistdeshalb,neben
der laufenden Liquiditéit, ein
wichtiger Aspekt fiir das Dental-
labor, denn ein Forderungsaus-
fall hat weitreichende Folgen.
Zum Vergleich betrachten wir
wieder Labor A mit Factoring
und Labor B ohne Factoring.
Beide haben einen Kunden, der
eine Forderung von 10.000 EUR
nicht begleichen kann.

Fiir Labor A mit Factoring ist das
argerlich. Er hat einen Kunden

verloren, aber kein finanzielles
Problem, denn durch die Delkre-
derefunktion haftet der Factor
fiir den Ausfall. Der Factor hat
die Rechnungen dem Labor be-
reits bezahlt. Ganz anders stellt
sich die Situation fiir Labor B
dar, es muss denVerlust komplett
tragen. Und hier kommt der
Knackpunkt. Denn bei einer Um-
satzrendite von zehn Prozent
muss Labor B einen Mehrumsatz
von 100.000 EUR erwirtschaften,
nur um den Verlust auszuglei-
chen. Wie jedem anderen Unter-
nehmen, dirfte der Ad-hoc
Mehrumsatz durch Gewinnung
neuer Kunden auch Labor B
schwerfallen.

Factoring kann sich auf
die betriebswirtschaftliche
Auswertung sehr positiv
auswirken

Echtes Factoring bietet Dental-
laboren mehrere Hebel, um die
Betriebsbilanz in Richtung von
mehr Erlésen bei geringeren
Kosten zu steuern. Laufende
Liquiditdt schafft Einkaufsvor-
teile, ermoglicht Skontozahlun-
gen; gute BWAs und laufende
Erfillung der finanziellen Ver-
pflichtungen sorgen fiir ein gutes
Rating, was zu Zinsvorteilen
bei Investitionskrediten fiihren
kann. Externes Debitorenma-
nagement sorgt fiir Freiraum z. B.
fiir Neukundenakquise, und die
Delkrederefunktion des Facto-
rings schiitzt vor dem oft exis-
tenzgefdhrdenden Totalverlust
bei Forderungsausfall. Es lohnt
sich daher, das ganze Jahr der
Betriebsszenarien von A und B

zu betrachten, denn am Ende ste-
hen erstaunliche Zahlen (siehe
Kasten).

Diesem Vorteil bei Labor A sind
die Factoringkosten entgegenzu-
setzen. Bei einem Jahresumsatz
von circa 600.000 EUR und einer
durchschnittlichen Laufzeit der
Forderungen von sechs Wochen
entstehen circa 18.000 EUR
Factoringkosten (Gebiihren inkI.
Zinsen). Labor A hat also in die-
sem Beispiel verbleibende Kos-
ten i.H. von circa 13.080 EUR,
Labor B Kosten i.H. von circa
16.260 EUR.

Wie alle Dienstleistungen kostet
Factoring natiirlich Geld. Setzt
man aber die zu realisierenden
Einsparungen und Risikoabsi-
cherungen ins Verhiltnis, dann
wird Klar: Die Laborfinanzie-
rung mit Factoring kann die
betriebswirtschaftlichen Zahlen,
die Bilanz eines jeden Dental-
labors unmittelbar und nachhal-
tig positiv beeinflussen. Dental-
labore kénnen sichbeiFactoring-
Unternehmen wie der LVG Stutt-
gart kostenlos beraten lassen.
Und unterm Strich bleibt dem
Dentallabor, bei richtigem Ein-
satz des Factorings, ein finanziel-
les Plus, Sicherheit und Freiraum
fiir Zukunftspléne.

BBl Adresse

LVG

Labor-Verrechnungs-Gesellschaft mbH
Werner Hormann

Hauptstr. 20

70563 Stuttgart

Tel.:0711666710
whoermann@Ivg.de

www.lvg.de

ANZEIGE

Informieren, bestellen und kaufen.

Das Direct Sales & Information Tool

— a ) 2EGOD

BEDO Bematos RLine TrufPho

s Tray fiir die navi

™ B :'ﬁn'é;ation del

Erfahren Sie
jetzt mehr!

|DS bietet BEGO Impla
Bego i Semados® S- L

g i cram Kor o
oo w :
pari e
BCADCAM

Direct Sales &
Information Tool
Einfach Informationen
anfordern, Termine vereinbaren,
Produkte bestellen oder
Firmenprofile besuchen.

e

\ Mit einem Klick auf Fachartikel, Newsartikel, E-Paper

oder Produktinformationen erreichen Sie schnell und einfach

das Direct Sales & Information Tool auf ZWP online.

www.zwp-online.info

FINDEN STATT SUCHEN.

m online




