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.Inflation in Deutschland auf dem hdochsten Stand seit Ende
1993, war am 10.9.2021 in der Weltonline zu lesen. Die 0ko-
nomischen Folgen der Coronakrise und des technologischen
Umbaus zu einer (hoffentlich) CO,-freieren Umwelt sowie die
vermogensvernichtende Null- bzw. Minuszinspolitik werfen ihre
inflationaren Schatten voraus: Die Kaufkraft sinkt derzeitig
ebenso ,nachhaltig” wie die Preise steigen! Das bedeutet fur
das Unternehmen Zahnarztpraxis, dass auch der Praxisgewinn
mehr und mehr sinkt — bei gleichem Arbeitsaufwand wohl-
gemerkt. Wie kann der Praxisinhaber dem zunehmenden Ab-
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schmelzen des Praxisgewinns gegensteuern?

Wolfgang J. Lihl

Die gegenwartige
okonomische Situation

LWir bleiben auf dem Weg zu fiinf
Prozent Teuerung am Jahresende”, sagt
Dr. Michael Heise, Chefvolkswirt von
HQ Trust (Welt online, 30.8.2021). Teu-
erung bedeutet leider nichts anderes
als schleichende Geldentwertung oder
Inflation: Steigende Preise fiir die Dinge
des taglich notwendigen Bedarfs sind
die negativen Konsequenzen der Geld-
entwertung. Derzeit besonders gut zu
sehen ist die schleichende Inflation am
Beispiel der Benzinpreise; der Literpreis
ist laut Statista.com von August 2020
bis 2021 von 1,28 Euro auf 1,62 Euro
gestiegen — mithin um fast 26 Pro-
zent,* und er soll bereits ab Januar

2022 auf 2 Euro steigen — eine in den
letzten Jahrzehnten nicht mehr gese-
hene enorme Preissteigerung innerhalb
nur weniger Monate. Aber auch die
Preise fiir Strom, Lebensmittel, Mieten
und Baumaterialien entwickeln sich
derzeit ungezligelt weiter. Die Lohne
der Arbeitnehmer — mit dieser groBen
Patientengruppe bestreiten die Praxen
immerhin den Hauptanteil ihres Um-
satzes — werden aber bei Weitem nicht
so erhoht, als dass es hier zu einem
finanziellen Ausgleich kommen wirde.
Uberdies sorgen Null- und Minuszin-
sen sowie die in Kiirze zu erwartenden
Steuererhdhungen nach der Bundes-
tagswahl fir weiteren schleichenden
Kaufkraft- und Vermogensverfall. Die
daraus folgenden Konsequenzen fir
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Konditionen des dent.apart-Zahnkredits

— Zinssatz 3,69 Prozent effektiv p. a.

(im Marktvergleich bis zu 75 Prozent geringerer Zinssatz)

— Kreditbetrag ab 1.000 Euro

— Monatsrate ab 10,93 Euro

— Laufzeit bis zu 120 Monate

— Sofortauszahlung auf das Praxiskonto

Arbeitnehmer: Die Kaufkraft sinkt kon-
tinuierlich. Die Folgen fiir den Zahn-
arzt: Weniger Kaufbereitschaft auf Pa-
tientenseite und steigende Betriebs-
kosten auf der Praxisseite nagen am
betriebswirtschaftlich zwingend erfor-
derlichen Unternehmensgewinn. Die
existenzielle Frage fiir den Zahnarzt
lautet daher: Wie kann ich als Unter-
nehmer die Erlds- und Kostenfaktoren
so gestalten, dass ich einen nachhalti-
gen Praxisgewinn erziele, aus dem ich
letztendlich auch meine Verpflichtun-
gen wie Betriebskredite und Steuern
bezahlen kann?

Die L6sung: Honorar vor
Behandlungsbeginn

In der gegenwartig sich bereits deut-
lich abzeichnenden ungiinstigen Wirt-
schaftssituation ist es flir den Zahnarzt
besonders wichtig, sich einerseits von
sog. ,Gewinnfressern”, also unndtigen
bzw. vermeidbaren Kosten, zu trennen.
Andrerseits ist es zur Stabilisierung der
Gewinnmarge genauso wichtig, seinen
Patienten durch glinstige Ratenzah-
lungsangebote die Kaufentscheidung
zu erleichtern und so den Praxisumsatz
auf moglichst hohem Niveau zu stabi-
lisieren. Inzwischen weiB jeder Auto-
hersteller, dass wohl die meisten Auto-
kaufer beispielsweise lieber monatlich
182,50 Euro zahlen (bei 60 Raten und
3,69 Prozent Zinsen), statt 10.000 Euro
»auf einen Schlag”. Mit solchen einfa-
chen Finanzierungslosungen wird der
Umsatz erheblich gesteigert, sodass
heute darauf kein Autohersteller mehr
verzichten kann. Andrerseits erwarten
Autokdufer geradezu, dass ihnen vom
Autohéndler proaktiv Ratenzahlungen
angeboten werden, da sie aus Grin-
den der begrenzten Haushaltsliquiditét

mehr und mehr ihre Investitions- und
Kaufentscheidung davon abhéngig ma-
chen mussen.

Als Losungsansatz zur Ertragssteige-
rung und Kostensenkung wurde im
letzten Jahr in der ZWP der dent.apart-
Zahnkredit fiir Patienten als eine finan-
zielle Marktinnovation vorgestellt, mit
deren Hilfe sich allein durch das Ein-
sparen von Factoring- und der damit
verbundenen Folgekosten der nach-
haltige Betriebsgewinn (also nach Un-
ternehmerlohn) um bis zu 28 Pro-
zent steigern lasst (vgl. ZWP 4/20,
Seite 70 ff.).

Die betriebs-
wirtschaftlichen Vorteile

Der dent.apart-Zahnkredit fiir Patien-
ten wird mit einem Zinssatz von nur
3,69 Prozent angeboten. Dieser neu-
artige Zahnkredit wird vom Patienten
in der Hohe des HKP-Betrags direkt
im Internet unter www.dentapart.de/
zahnkredit beantragt und im Geneh-
migungsfall umgehend auf das Praxis-
konto ausgezahlt — also bereits vor Be-
handlungsbeginn. Die positiven Folgen
flr den Praxisinhaber:
1. Wegfall der teuren Factoringkosten
2. Sofortige Liquiditét vor Behandlungs-
beginn
3. Kein finanzielles Risiko, weil auf den
ersehnten Geldeingang nicht mehr
bis zum Behandlungsende bzw. bis
zur dann erst méglichen Rechnungs-
stellung gewartet werden muss
4. Zusatzlich entfdllt infolge der Vorab-
Liquiditat jegliches Mahnwesen

Fazit: Alle vier Vorteile in Summe be-
deuten flr den Zahnarztunternehmer
100%ige finanzielle Sicherheit von
Anfang an. Seit Jahresbeginn kann der
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dent.apart-Zahnkredit auch volldigital
beantragt werden (vgl. ZWP 1+2/21,
Seite 70ff.). Der Patient braucht bei
diesem alternativen Antragsweg keine
Unterlagen mehr postalisch einzurei-
chen, da die Kreditentscheidung sofort
am Ende der Online-Antragsstrecke
erfolgt; danach wird der Kreditbetrag
umgehend auf das Zahnarztkonto aus-
gezahlt.

Welche zentralen Fragen
stellen sich aus Praxissicht?

Aus Praxissicht ergeben sich einige
grundsatzliche Fragen, weil der Einsatz
von Patienten-Zahnkrediten im Ver-
gleich zum Factoring fiir viele Praxen
bislang noch nicht zum traditionellen
Praxisalltag gehdrt. Marc Deka, Leiter
des dent.apart-Beratungsteams: ,Eine
der am héufigsten gestellten Fragen
ist: ,Fallen fir die Praxis Kosten bzw.
Gebuhren an und muss die Praxis einen
Vertrag abschlieBen?’ Beides ist jedoch
nicht der Fall — also fiir die Praxis we-
der Kosten noch Vertrag! Wir stellen
immer wieder fest, dass die Erleichte-
rung darlber bei dem Zahnarzt bzw.
der Praxismanagerin groB ist. Denn
lediglich der Patient schlieBt einen
Vertrag, den Kreditvertrag, online ab.”

-
-

—

"

Rita Metzler, Praxismanagerin und
dent.apart-Zahnkreditexpertin, weil zu
berichten, dass Zahnarzte der Schuh
nicht selten auch an anderer Stelle
driickt; es geht dabei um gelegentlich
weniger erfreuliche Erfahrungen mit
Abrechnungsgesellschaften: ,Was ma-
chen wir denn als Praxis, wenn der
Patient seine Raten nicht zahlt? Mus-
sen wir dann etwa, wie bei unserem
Factoringdienstleister, mit einer Riick-
belastung des Rechnungsbetrags rech-
nen und erneut das finanzielle Risiko
tragen?” Nein, so die klare Aussage
von Rita Metzler: ,Bei dent.apart sind
Rickbelastungen ausgeschlossen. Wenn
der Patient seine Raten nicht zahlt,
trdgt jetzt der Kreditgeber das finan-
zielle Risiko, nicht der Zahnarzt. Viel-
mehr hat der Praxisinhaber eine
100%ige Sicherheit, denn das Geld
befindet sich ja bereits vor Behand-
lungsbeginn auf seinem Praxiskonto!”
Wolfgang J. Lihl, Geschéftsfiihrer von
dent.apart, hat sich mit einer weiteren
wichtigen Frage auseinandergesetzt,
die kritische Zahnarzte haufig bewegt:
,Dirfen wir als Zahnarzte aus berufs-
rechtlicher Sicht tberhaupt 100 Prozent
der Behandlungskosten im Voraus ver-
langen?” Nein, so das Fazit, verlangen
darf der Zahnarzt das nicht.

Abb. 2: ,Bei dent.apart sind Riickbelastungen
ausgeschlossen. Wenn der Patient seine Raten
nicht zahlt, tragt jetzt der Kreditgeber das fi-
nanzielle Risiko[...]": Marc Deka und Rita Metz-
ler, dent.apart-Beratungsteam.

Dazu erlautert Wolfgang J. Lihl: ,Beim
dent.apart-Zahnkredit duBert der Zahn-
arzt selbst kein Verlangen nach Voraus-
zahlung. Vielmehr ist es der Patient, der
von sich aus als autonomer Antragstel-
ler die Bank anweist, den Kreditbetrag
auf das Praxiskonto zu iberweisen —
denn das ist sein gutes Recht. Sollte
jedoch bei Behandlungsende bezie-
hungsweise nach Stellung der zahn-
arztlichen Rechnung noch ein nicht
bendtigter Restbetrag vorhanden sein,
Uberweist der Zahnarzt diesen Rest-
betrag einfach an den Patienten zu-
riick. Das ist alles.” Dass im Ubrigen
die patientenseitige Anweisung des
Kreditbetrages auf das Praxiskonto
zahnarztberufsrechtlich nicht zu bean-
standen ist, wurde von Rechtsanwalt
Andreas Pigorsch, Fachanwalt fir Me-
dizinrecht aus Dortmund, in der ZIWP-
Ausgabe vom Mai 2021 (Seite 16ff.)
ausflhrlich erlautert.

Weitere Informationen zum Thema
,Patientenkredit” finden Sie unter
www.dentapart.de/zahnkredit sowie
unter www.dentapart.de/zahnarzt

* https://de.statista.com/statistik/daten/studie/
1690/umfrage/preis-fuer-einen-liter-superbenzin-
monatsdurchschnittswerte/
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