Aus Wissenschaft und Praxis

Einstieg in die Digitalisierung mit verschiedenen

Finanzierungsmaoglichkeiten

easen statt kaufen?

Digitale dentale Technologien halten
Einzug in den zahnarztlichen und
zahntechnischen Alltag, bis zur
Routine ist es (mancherorts) noch
weit, und auch bei der Frage, wie

viel Digitalisierung die Zahnarztpraxis
wirklich braucht, gehen die Meinungen
nach wie vor weit auseinander. Oft ist
auch von den hohen Investitionskosten
zu horen, die als Argument gegen den
Einstieg in die Digitalisierung genannt
werden.
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Natdurlich ist es,um sich vor finanziellen Verlusten zu schiitzen,
sinnvoll, die einzelnen Bestandteile der digitalen Verfahrenskette
(wie heute auch eigentlich tblich) nicht als geschlossenes,
sondern vielmehr als offenes System zu wahlen. Dartber hin-
aus ist es unter finanziellen Gesichtspunkten vor der Anschaf-
fung ein Muss, die Praxisrentabilitdt hinsichtlich Kosten und
Nutzen, Amortisation, steuerlicher Abschreibung und aller
anderen moglichen Kennzahlen der Wirtschaftlichkeit sorg-
faltig zu prifen — auch wenn ich schon Kollegen getroffen habe,
die sich aus Marketingaspekten und eigenem Spal3 an der
Technik digitale Dentalgerdte quasi ohne Blick auf ihre Profita-
bilitat angeschafft haben.

Heute bietet der Markt verschiedene Angebote zur Finanzie-
rung von Praxisausstattung und Geraten, sodass das Argument
der hohen Investitionskosten in vielen Fallen ad absurdum
gefiihrt wird und eigentlich andere Griinde den Einstieg
und/oder Ausbau der Digitalisierung verhindern. Da die wirt-
schaftliche und steuerliche Betrachtung einer Investition in der
Regel zwar gleich ist, jedoch die einzelnen Punkte sehr indivi-
duell zu betrachten sind, stellen die folgenden Ausfiihrungen
nur verschiedene Finanzierungsmodelle vor, die es Praxen er-
moglichen, mit digitaler Technik und Gerdten zu arbeiten -
letztlich sind Sie und lhre personlichen (steuerlichen) Berater
bei der Abwdgung gefragt.

Vier Finanzierungsmodelle

Prinzipiell konnen Sie neue Gerate in lhrer Praxis durch Kauf,
Mietkauf, Leasing oder Kreditfinanzierung anschaffen. Dabei
ist der reine Kauf durch Barzahlung eher uniblich. Beim Miet-
kauf erfolgt der spatere Kauf zu einem bei Vertragsabschluss
festgelegten Preis, wobei die festen monatlichen Mietraten
darauf angerechnet werden.Kritiker des Mietkaufs du3ern, dass
eine solche Mietrate dazu neige, liberhht zu sein, gleichzeitig
ein starker Wertverlust eintrete. Zugleich profitiert der Kaufer
beim Abschluss eines Mietkaufvertrags von der im Vergleich
zum Sofortkauf leichteren Finanzierbarkeit [3].

Beim Leasing kauft der Leasinggeber, also in der Regel eine
Leasinggesellschaft, das Gerat beim Hersteller. Die Auswahl




des Gerats wird in Absprache mit dem Zahnarzt getroffen, das
heif3t, er bestimmt das Gerét, sodass es seinen Vorstellungen
entspricht. Das Gerat wird dann dem Leasingnehmer (also dem
Zahnarzt) gegen eine vertraglich festgelegte, monatliche Lea-
singrate zur Nutzung Uberlassen. Nach Ablauf der vereinbar-
ten Leasingzeit wird das geleaste Objekt zuriickgegeben.
Natrlich kann der Leasingnehmer auch zuvor vereinbarte und
damit zum Ende der Leasingzeit bestehende Optionsrechte
wie zum Beispiel eine Kaufoption oder eine Mietverldange-
rungsoption wahrnehmen, oder es besteht die Méglichkeit,
ein Folgegerat mit neuestem technischen Stand als Anschluss-
geréat zu leasen [3,4,7]. Im Ubrigen gibt es auch innerhalb des
Leasings verschiedene Gestaltungsformen (zum Beispiel Teil-
amortisationsleasing oder Vollamortisationsleasing [7], auf die
an dieser Stelle nicht eingegangen werden soll).

Vorteile und Besonderheiten
beim Leasing

Warum kann das Leasingmodell interessant sein? Der Zahn-
arzt nutzt das geleaste Gerdt, ohne dass er die Investitions-
summe bereitstellen muss, da die Leasinggesellschaft die kom-
plette Finanzierung tragt [3]. Gleichzeitig bestehen Kunden-
dienst und Gewdhrleistung durch den Hersteller weiter. In Ab-
hangigkeit von der Leasinggesellschaft ist es dariiber hinaus
moglich, Wartung und Versicherung (siehe unten) in die Lea-
singrate mit einzubeziehen. Das unterscheidet den Leasing-
vertrag von einem klassischen Mietvertrag: Bei Letztgenann-
tem bleiben beispielsweise Wartung, Reparaturen und Versiche-
rungen als Pflicht in der Hand des Vermieters, beim Leasingver-
trag gehen diese Pflichten dagegen Ublicherweise auf den Lea-
singnehmer tber.

Das heif3t konkret, dass der Zahnarzt als Leasingnehmer das
Risiko tragt, wenn das Leasingobjekt beschadigt oder im
schlimmsten Fall unbrauchbar wird, und er fiir die Instandhal-
tung haftet [5,7]. Deshalb lohnt es sich auch auszurechnen,
welche Kosten beziiglich Instandhaltung, Versicherung eines
Schadens etc. auf die Praxis zukommen wiirden, bevor man
ein Finanzierungsmodell und die damit verbundenen Kosten
richtig einschétzen kann. Speziell beim Leasing muss man sich
demnach entscheiden, ob es sich lohnt, diese Risiken in die
(dann hohere) Leasingrate zu integrieren.

Ansonsten wird die Hohe der Leasingrate nach Kennzahlen
berechnet, wie es der Leser vielleicht durch ein Autoleasing
bereits kennt: Kaufpreis, Laufzeit, Restwert, Anzahlung und der
sogenannte kalkulatorische Zinssatz des Leasinggebers be-
stimmen die monatlich féllige Zahlung. Der kalkulatorische
Zinssatz beinhaltet Berechnungen des Leasinggebers zu bei-
spielsweise seinen Refinanzierungskosten, Verwaltungskosten
und seiner Verdienstspanne [2].

Natdrlich will der Leasinggeber Geld verdienen, aber auch der
Zahnarzt profitiert von diesem Modell: Neben der schon ge-
nannten Einsparung einer gréeren Investitionssumme bei
Vertragsabschluss und der damit verbleibenden Liquiditét bei-

spielsweise Schonung einer bereits bestehenden Kreditlinie
ist es in der Praxis durchaus von Vorteil, mit einer tiber die ver-
einbarte Leasingzeit bekannten Mietrate zu kalkulieren [2].

Da sich auf dem Markt inzwischen Leasinggesellschaften mit
Spezialisierung in Medizintechnik angesiedelt haben, fillt es
ihnen aufgrund der Anschaffung teilweise auch gréRerer Stiick-
zahlen eines Gerats mitunter leichter, einen héheren Rabatt
beim Hersteller auszuhandeln, als wenn der Zahnarzt als Ein-
zelkdufer auftritt. Dieser Rabatt wird dann bei der Berechnung
der Leasingrate weitergereicht [2,3]. Nicht zuletzt kann Lea-
sing fiir gréBere Praxisgemeinschaften von Vorteil werden,
wenn Kollegen ausscheiden und das Auseinanderrechnen von
Kapital und Leistungen beginnt [2].

Unterschied Mietkauf -
Leasing

Was unterscheidet den Mietkauf vom Leasing? Steuerlich
erfordert das Gerat im Mietkauf eine sogenannte Aktivierung
im Anlagevermégen, weil das Eigentum wirtschaftlich sofort
auf den Kaufer tibergeht. Das bedeutet auch, dass neben dem
Gerét die Ratenschuld in die Bilanz der Praxis aufgenommen
werden muss. Juristisch geht das Eigentum beim Mietkauf da-
gegen Ublicherweise erst nach der Zahlung der letzten Mietrate
an den Kaufer tber [7].

Beim Leasing indessen bleibt der Leasinggeber Eigentiimer
des Leasingobjekts [2]. Ohne die steuerlichen Vorschriften in
diesem Artikel ndher zu betrachten, muss deshalb das Leasing-
objekt trotz Nutzung in der zahnérztlichen Praxis nicht in ihrer
Bilanz ausgewiesen werden beziehungsweise die Leasingraten
sind als Betriebsausgaben vollstandig abzusetzen [5].

Kredit-Finanzierung

Die Finanzierung auf Kredit ist die in der Dentalbranche bis-
her sicherlich tblichste Finanzierungsform. Interessant ist aber,
dass der branchentibergreifende Leasingmarkt seit Jahren kon-
tinuierlich wéchst. Der aktuellen Studie, Digitalisierung im Mit-
telstand” zufolge ist Leasing nach dem Cashflow die zweithau-
figste Finanzierungsform fur Digitalisierungsprojekte [6].

Natrlich hat die Kreditfinanzierung den Vorteil, dass das Gerat
gleich nach dem Kauf Eigentum der Praxis ist und der Zahnarzt
beim Dentalunternehmen quasi Barzahler ist. Damit profitiert
er moglicherweise von Preiszugestandnissen; ahnlich den oben
erwdhnten weitergereichten Rabatten von Leasinggesell-
schaften.

Bei der Finanzierung auf Kredit ist die monatliche Zinsbelas-
tung Uber die Kreditlaufzeit bekannt, was Planungssicherheit
schafft. Auch hier mdgen steuerliche Gesichtspunkte ausschlag-
gebend fur die Wahl der Finanzierungsform entscheidend sein:
Wahrend beim Kredit Zinsen und Abschreibung berticksichtigt
werden, sind es beim Leasing die Raten, die als abzugsfahige
Betriebskosten geltend gemacht werden kénnen [3]. Damit
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schlieBt sich der Kreis zum Anfang dieses Beitrags — ziehen Sie
Ihren Steuerberater in Ihre Investitionsiiberlegungen mit ein.

Abwéagung Leasing
oder ein anderes Modell?
Trotz der genannten Vorteile ist Leasing nattrlich nicht zwingend

das beste Finanzierungsmodell. Neben dem bereits genannten
Nachteil der zusatzlichen Kosten fiir die zu versichernden Risiken

und Instandhaltung, die sich aus den Vertragspflichten eines

Leasingnehmers ergeben, kommt hinzu, dass ein Leasingvertrag
nicht wahrend seiner Laufzeit einfach gekiindigt werden kann,
etwa wenn die Praxis das Gerat gar nicht mehr braucht bezie-
hungsweise einsetzt. st eine entsprechende Klausel zur vorzei-
tigen Kiindigung vermerkt, konnen Sie sicher sein, dass dann
eine Entschadigung gezahlt werden muss, die sich im Fach-
jargon Vorfélligkeitsentschadigung nennt [2]. «

Auch dem zu Leasingbeginn vereinbarten Restwert des Ge-
rats zum Ende des Leasingvertrags gehort ein besonderes
Augenmerk - zwar wird die Leasingrate geringer, wenn der
Restwert als hoch angesetzt wird, im Umkehrschluss féllt eine
Nachzahlung an, wenn beim Ablauf des Vertrags sich dieser
Restwert als viel zu hoch erweist [2].

Stolperfallen warten unter steuerlichen Gesichtspunkten hinter
den Themen Abschreibung und absetzbare Betriebsausgaben,
betriebswirtschaftlich bei der Berechnung, ab wann (unab-
hangig vom gewiinschten Praxismarketing, das ein Gerat und
damit moglicherweise eine Behandlungsmethode mit sich
zieht) sich Leasing lohnt. Das ist dann der Fall, wenn der Einsatz
des Gerats seinen in den Praxiskosten berechneten benétigten
Uberschuss erzielt und dabei natiirlich auch die Leasingrate
erwirtschaftet [2,4].

Fazit

Es gibt verschiedene Finanzierungsmodelle, um in der Praxis
moderne Gerate auch fir die digitale zahnérztliche und zahn-
technische Prozesskette anzuschaffen. Die beste Finanzierung
gibt es dabei nicht,denn was das Beste ist, hangt vom jeweiligen
Einzelfall ab. Der prosperierende Leasingmarkt bietet eine Al-
ternative zum bis dato in der Zahnarztpraxis klassischen Mo-
dell des Kaufs durch Kreditfinanzierung. In jedem Fall sollte
man die steuerlichen (unter Hinzuziehung des Experten) und
betriebswirtschaftlichen Aspekte genau priifen und beim
Leasing wie bei allen anderen Finanzierungsangeboten die
Leistungen jedes Angebots (hier zum Beispiel Leasingrate, An-
zahlung, Laufzeit, Restwert, Versicherung von Risiko/In-
standhaltung) genau miteinander vergleichen.

Dr. Ulrike-OBwald-Dame,
Miinchen

Das Literaturverzeichnis und eine Checkliste zum Thema kann
angefordert werden unter leserservice@dzw.de oder
ist im ePaper unter dzw.de abrufbar.
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Die optisch-elektronische
Abformung

Digitale
Leistungen
abrechnen

Die Digitalisierung umgibt uns in allen Bereichen. Computer,
Smartphones und das Internet sind allgegenwartig. Nattrlich
macht die Digitalisierung auch vor der Zahnarztpraxis nicht
halt.

So werden nicht nur digitale Méglichkeiten fiir Patientenin-
formationen und Dokumentationen genutzt, das digitale
Rontgen, die dentale Volumentomografie sowie Software zur
Planung und Diagnostik werden im Praxisalltag vermehrt ein-
gesetzt.Viele Patienten freuen sich, wenn sie Termine bei ihrem
Behandler unkompliziert online buchen kénnen. Auch auto-
matische Terminerinnerungen per E-Mail oder SMS wissen sie
zu schétzen. Der Trend schreitet unaufhaltsam voran und bietet
fur die Praxis viele Chancen.

Beim Einsatz aller Technologie sollte jedoch unbedingt darauf
geachtet werden, dass auch das Praxispersonal in der Anwendung
geschult wird, damit die entsprechenden Anwendungen aus-
gefiihrt werden kénnen und die einzelnen Komponenten mog-
lichst kompatibel sind.

Zunehmend kommen im,,Digitalen Workflow” auch Intraoral-
scanner der verschiedenen Hersteller im Mund des Patienten
zum Einsatz.Um hochwertige Kronen, Briicken, Inlays und Pro-

. thesen anzufertigen, benétigt das Dentallabor eine moglichst
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