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Der gegenwartige Shutdown fuhrt zu erheblichen Einnahme-
ausfallen und zunehmendem Liquiditatsmangel. Das Praxiskonto
gerat fortlaufend in die roten Zahlen. Tag fir Tag summieren
sich die Zinskosten beim Kontokorrentkredit. Alle Betriebskosten
laufen weiter. Letztlich kénnen die drastischen Einnahmenrtck-
gange nicht durch 6ffentliche MalBnahmen, wie etwa Kurzarbei-
tergeld, ausgeglichen werden. Der finanzielle Bewegungsspiel-
raum im Rahmen der mit der Hausbank vereinbarten Kreditlinie

wird immer enger.

,Vom Shutdown zum Drive-up” —
Was die Corona-Krise lehrt

Antje Isbaner

Wie alle Teilnehmer des Wirtschafts-
kreislaufs warten auch Zahnarztunter-
nehmer sehnlichst auf den Drive-up,
zumal sich bei ihren Patienten der
Behandlungsbedarf fortlaufend auf-
staut. Jedoch haben langst nicht alle
Zahnarztunternehmer klar vor Augen,
welche finanziellen Folgen auf sie zu-
kommen werden, sobald die Nachfrage
deutlich anzieht.

Modellpraxis mit mehreren Behandlern

So fallen Personal-, Raum- und Mate-
rialkosten schon ab Behandlungs-
beginn an und missen erst einmal
wochenlang vorfinanziert werden, bis
endlich die jeweilige Behandlung ab-
geschlossen und die Rechnung gestellt
ist. Zusatzlich entgehen nicht wenigen
Praxen beim Materialeinkauf gewinn-
erhéhende Skonti und Boni, weil bei
Lieferanten langere Zahlungsziele zur

Gewinnpotenziale heben

Schonung der Kreditlinie in Anspruch
genommen werden.

Trifft nun endlich der Geldsegen, das
Honorar, ein, schnappt dann zum gu-
ten Schluss auch noch die ,Factoring-
Gebuhrenfalle” zu. Denn die meisten
Zahnarztunternehmer verkaufen ihre
Forderungen an Abrechnungsgesell-
schaften, um sofort nach Rechnungs-
stellung an ihr Honorar zu kommen.

Gewinnspannen im Vergleich

£l B Umsatzerlose = B Gewinn mit dent.apart
2.000.000 Betriebskosten inklusive 300.000 .
H kalkulatorischer ZA-Gehalter Gewinn ohne dent.apart
Gewinn 230.000 EUR
1.500.000 225.000
50.000 EUR
Mehrgewinn
1.000.000 150.000
500.000 75.000
180.000 EUR 180.000 EUR
0 0

70 Implantologie Journal 4 | 2020




Die zu zahlenden Factoring-Gebuhren flihren jedoch, wie
die eingangs genannten Kontokorrentzinsen, nochmals zu
einer splrbaren Kiirzung des miihsam erarbeiteten Praxis-
gewinns. Durch das zwangsldufige Zusammenspiel von
Factoring-GebUhren und Kontokorrentzinsen kann der
Praxisgewinn um bis zu 28 Prozent (Abb. 1) gemindert
werden. Ob diese betriebswirtschaftliche Tatsache jeder
Zahnarztunternehmer wirklich vor Augen hat?

Vorteile des klassischen Forderungsverkaufs
(Factoring)

Nicht ohne Grund hat sich seit Langem der Forderungs-
verkauf — auch Factoring genannt — in einem GroBteil der
Zahnarztpraxen und Z-MVZ etabliert. Dafiir gibt es drei
wichtige Griinde: Liquiditatssicherung, Risikoauslagerung
und Teilzahlungsméglichkeiten fur Patienten zwecks Um-
satzsteigerung. Die Vorteile des Factorings: Vor Behand-
lungsbeginn erhalt der Zahnarzt von der Abrechnungs-
gesellschaft bei guter Patientenbonitat eine bis zu sechs
Monate geltende Ankaufzusage und beseitigt damit das
Risiko eines mdglichen Forderungsausfalls. Dadurch ver-
fugt er (iber eine planbare Liquiditat auf dem Praxiskonto.

Nachteil: Factoring und Dispositionskredit
als ,,Gewinnfresser”?

Jedoch hat der Forderungsverkauf, insbesondere in Zusam-
menhang mit dem Kontokorrent- oder Dispositionskredit als
notwendiger Zwischenfinanzierung, in betriebswirtschaft-
licher Hinsicht den grundsatzlichen Nachteil einer drasti-
schen Gewinnschmalerung. Dieser prinzipielle Nachteil
wird gerade in der bald beginnenden Nach-Corona-Phase,
dem allseitig erwarteten Drive-up, besonders zutage treten:
Die ansteigende Umsatzkurve bewirkt namlich, dass samt-
liche Betriebskosten, also auch Personal, Wareneinkauf
und Fremdleistungen, noch wochenlang bis zum Zeitpunkt
der Rechnungsstellung vorfinanziert werden miissen — die
Schere zwischen Umsatzsteigerungen und Kreditlinie 6ff-
net sich zunehmend. Denn eine Abrechnungsgesellschaft
darf erst nach Behandlungsende, und damit nach Forde-
rungsankauf, an die Praxis zahlen, Vorauszahlungen sind
ihr rechtlich strikt untersagt. Fazit: Factoring-GebUihren und
Kontokorrentzinsen bedingen einander und stellen daher in
ihrem notwendigen Zusammenspiel ,Gewinnfresser” dar.
Umso dringlicher stellt sich die Frage: Gibt es alternativ eine
dauerhaft gewinnsteigernde Ldsung?

Die Null-Kosten-Alternative zum Factoring/
Kontokorrent: Zahnkredite fUr Patienten

An dieser Stelle setzt die dent.apart GmbH aus Dortmund
mit einem gewinnsteigernden und zugleich einfachen
Lésungsangebot an. Und zwar mit einer dem Factoring-
und Kontokorrentsystem diametral entgegengesetzten
Lsungsstrategie: dem neuen dent.apart Zahnkredit fir
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Die Kurzimplantate von Bicon® Uiberzeugen Anwender und Patienten:
Sie sind einfach im Handling, ihr einzigartiges Design fordert den
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Zusatzliches Gewinnpotenzial durch Kostenreduzierung

Uber einen Zeitraum von 20 Jahren

EUR
1.000.000

750.000

B Eingesparte Factoring-Kosten
B skontoertrage

Einsparung von Kontokorrentzinsen

500.000

250.000

50.000

Patienten. Denn hier wird das Hono-
rar bereits vor Behandlungsbeginn auf
das Praxiskonto ausgezahlt. Der Ablauf
ist denkbar einfach und schnell: Der
Patient schlieBt nach Erhalt des HKP
online den dent.apart Zahnkredit ab
(www.dent.apart.de/Zahnkredit) und
gibt die Uberweisung direkt zur Zahlung
auf das Konto der Zahnarztpraxis frei.

Gewinnpotenziale heben
durch Einsatz von Patienten-
Zahnkrediten

Durch den direkten Geldzufluss erhoht
sich die Liquiditat des Zahnarztunter-
nehmers unmittelbar, denn er verfigt
jetzt bereits vor Behandlungsbeginn
iber den vollen Rechnungsbetrag und
damit zugleich Uber 100-prozentige
Vorab-Sicherheit. Hieraus ergeben sich
drei zentrale Gewinnsteigerungseffekte
gegenlber dem Factoring:

1. Die Factoring-Kosten verringern
sich auf null Euro.

2. Fremdleistungen und Materialien
kénnen sofort unter Inanspruch-
nahme von Skonti und Boni
beglichen werden.

3. Die hohen Zinskosten fir
Kontokorrentkredite sinken.

Diese drei Spareffekte lassen sich ex-
emplarisch am Modellfall einer Mehr-
behandlerpraxis darstellen (Abb. 1):

Der Jahresumsatz liegt bei 1,8 Mio.
Euro und als Gewinn verbleiben (und
zwar nach Abzug der kalkulatorischen
ZA-Gehélter) 180.000 Euro. Die drei
vorgenannten Kostensenkungsposi-
tionen haben hier einen Mehrgewinn
von 50.000 Euro zur Folge. Dieser
Mehrgewinn von 28 Prozent flhrt nun-
mehr zu einem Gesamtgewinn von
230.000 Euro, der ansonsten lediglich
180.000 Euro betragen hatte. Wie sich
aus Abbildung 2 ergibt, kdnnte mit die-
sem zusatzlichen Gewinnpotenzial z. B.
eine komplette Praxisgriindung (ber
eine Million Euro innerhalb von 20 Jah-
ren refinanziert werden, und zwar ohne
jegliche Mehrarbeit!

Co-Existenz von Patien-
ten-Zahnkredit und Factoring

Die Kooperation von Zahnarztpraxis
und dent.apart ist an keinerlei vertrag-
liche Vereinbarungen gebunden. Die
Zusammenarbeit zwischen der Praxis
und dem Factoring-Partner kann selbst-
verstandlich fortgefihrt werden. Denn
durch die Ankaufzusage der Abrech-
nungsgesellschaft hat die Praxis fiir
den méglichen Fall des Nichtzustande-
kommens eines Kreditantrages eine
zusatzliche, wenn auch deutlich teurere
Liquiditatsabsicherung, insbesondere
fir kleinere Zuzahlungsbetrdge unter
2.000 Euro.

15 20 Jahre

Schéne Aussichten ab Mai:
Der komplett unterlagenfreie
Patienten-Digitalsofortkredit

dent.apart-Geschaftsfihrer Wolfgang
J. Lihl erlautert, dass die Kooperation mit
seinem Unternehmen keine Kosten ver-
ursachen wiirde. AuBerdem seien, an-
ders als beim Factoring, jegliche Riick-
belastungen flir den Zahnarzt ausge-
schlossen, da der Zahnarzt, anders als
beim Factoring, kein Vertragspartner
ist, sondern der Patient. Etwa ab Mai,
so Lihl weiter, wird dent.apart ein véllig
neues und stark vereinfachtes Online-
Echtzeit-Antragsverfahren bereitstellen:
Der Patient benétigt zukiinftig keine
Unterlagen mehr, Antragstellung und
Kreditzusage erfolgen online, und vom
Patienten sind nur noch einige wenige
Fragen im Kreditantrag zu beantwor-
ten. Unmittelbar danach erfolgt die
Auszahlung auf das Zahnarztkonto —
die Behandlung kann beginnen.

dent.apart

Einfach bessere Zéahne GmbH
Westenhellweg 11-13

44137 Dortmund

Tel: 0231 586886-0
info@dentapart.de
www.dentapart.de/zahnarzt



ANWENDERKURS (2 TAGE)
Keramikimplantate und
Biologische Zahnheilkunde

mit Dr. Ulrich Volz

16./17. April 2020 (NEU als Live Streaming Kurs)
Heute sind wir in der Lage Uber 85 % der SDS - Implan-
tate sofort zu setzen (Sofortimplantation und Sofortver-
sorgung mit Langzeitprovisorium). Hierflr bendtigt es
ein spezielles Protokoll und die entsprechende Ausbil-
dung. In diesem 2-Tages-Kurs geben wir lhnen einen
perfekten Einstieg in die Keramikimplantologie und
erklaren die wesentlichen Unterschiede zu Titanimplan-
taten. Dr. Ulrich Volz ist der Leiter der Swiss Biohealth
Clinic und hat die Erfahrung von tber 20.000 gesetzten
Keramikimplantaten.
Weitere Termine:
29./30.05.2020
26./27.06.2020
17./18.07.2020

25./26.09.2020
16./17.10.2020
13./14.11.2020
11./12.12.2020

Melden Sie sich jetzt an:

WWW.SWiss-biohealth-education.com

SWISS
BIOHEALTH®
EDUCATION

ONLINE-KURSE

NEU: Online-Kurse und
interaktive Live Streams

mit vielen renommierten Referenten

SDS ien

Besondere Umstande erfordern besondere Massnah-
men. Im Rahmen der Coronaviruskriese hat der
Schweizer Bundesrat am 16.03.2020 samtliche

Veranstaltungen, auch Fortbildungen, untersagt.
Das SWISS BIOHEALTH EDUCATION CENTER hat sich
rechtzeitig auf diese spezielle Situation vorbereitet und
bietet viele Kurse als interaktive Live Streams
oder Online-Kurse an. Nutzen Sie die Chance
der Online-Fortbildung und nehmen Sie bequem
von zu Hause aus an unseren Kursen teil.

Alle Informationen zu unserem standig aktualisierten
Online-Kursangebot rund um die biologische Medizin
und Zahnheilkunde mit SDS-Keramikimplantanten
finden Sie unter www.swiss-biohealth-education.com.
Bei Fragen steht Innen Frau Ayla Tavit unter Tel. +49 171
8634815 und E-Mail education@swiss-biohealth.com
gerne zur Verflgung.

SWISS DENTAL
SOLUTIONS®

SD



