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Sichere Kalkulation
Ihrer Investition

Bankfachwirtin und Beratungsexpertin
Maike Klapdor iiber das Phanomen des
»eidvollen Spontankaufs*

Die IDS steht vor der Tiir. Althewéhrtes, technische In-
novationen und eine Fiille interessanter Fortentwicklungen
werden die Herzen der Besucher hoherschlagen lassen, Kauf-
laune wecken. Und — versiift durch attraktive Messera-
batte — die Geldbeutel 6ffnen. Soweit alles richtig und gut.
Eine zahnérztliche Praxis sollte technisch weitgehend auf
der Hohe der Zeit sein, da gibt es keinen Zweifel. Die IDS
zeigt den Raum der Moglichkeiten und bietet jedem Fach-
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besucher Chancen fiir Reflexion und Orientierung.

Der betriebswirtschaftlich geprégte Pra-
xiskenner sieht allerdings auch einen kleinen
anderen Aspekt, der griffig als das Phéno-
men des ,,leidvollen Spontankaufs* bezeichnet
werden kann. Wobei ,,spontan® auf der Mes-
se stattfindet und sich ,,leidvoll* als qualifi-
zierte Erkenntnis meistens erst mit einer
Schamfrist zwischen vier Wochen und einem
halben Jahr einstellt.

Bei diesen vorrangig emotional gesteuer-
ten Fehlkdufen gibt es grundsétzlich zwei Ka-
tegorien: Die eine umfasst Materialien und
kleinere Instrumente, also Euro-Betrdge, die
letztlich verschmerzt werden kénnen und
deshalb an dieser Stelle vernachldssigt wer-
den.

Bei der zweiten Kategorie aber geht es um
die groBeren Summen: Laser, digitale
Abformsysteme, Prophylaxezimmer, DVT und
OP-Mikroskope. In diesem Jahr vermutlich
auch ganz vorne: elektronische Registrier-
systeme fiir Kiefergelenk- und Funktions-
diagnostik. Alles spannend, fortschritt-
lich und wichtig. Aber fiir die eigene Praxis
auch betriebswirtschaftlich sinnvoll?

Wir empfehlen, diese Frage vor der Un-
terzeichnung des Kaufvertrags prézise zu be-
antworten und sich nicht nur auf die Kalku-
lationsbeispiele der Hersteller zu verlassen.
So fallt zum Beispiel bei den iiblichen Kal-
kulationen fiir Cerec-Geréte immer wieder
auf, dass eine entscheidende Position ver-
gessenwird: Jeder Patientenbefund kann na-
turgemaf3 nur einmal versorgt werden. Wenn
Sie horen, dass Sie beispielsweise acht

Cerec-Einheiten pro Monat absetzen miis-
sen, um [hre Finanzierungsrate abzudecken,
istin aller Regel darin der Betrag, der Ihnen
bei alternativer Versorgung (zum Beispiel
Kunststofffiillung, Krone oder Inlay aus dem
Labor) als Honoraranteil entstehen wiirde,
noch nicht abgezogen. Gehort aber in eine sau-
bere Kalkulation definitiv hinein.

Nicht, dass wir uns falsch verstehen: Cerec
bietet — um im Beispiel zu bleiben — zahl-
reiche Vorteile und kann nachweislich sehr
wirkungsvoll die Wertschopfung und damit
den Gewinn der Praxis erhhen. Aber es gibt
eben auch viele Anschaffungen, die voller
Euphorie zu augenscheinlich guten Kondi-
tionen erworben wurden und spéter in ir-
gendeiner dunklen Praxisecke ein tristes Da-
sein fristen, wahrend die Finanzierungsra-
ten noch munter jeden Monat die Praxis-
rendite schmélern. Dem gilt es vorzubeugen.

Sachdienlich sind folgende Fragen

© Was will ich mit der Investition
erreichen?
Welchem meiner Zukunftsziele ist sie
forderlich?

 Welche zusdtzlichen/héherwertigen
Leistungen kann ich damit anbieten oder
welche Effizienzvorteile ergeben sich
daraus?

e Was sind die erwarteten Effekte der
Investition berechnet in Euro —im
Jahr der Investition und in den Folgejah-
ren? Stehen realistisch greifbarer Nut-
zen und finanzielles Anschaffungsrisiko
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in einem gesunden Verhéltnis?
e Welches zusétzliche Know-how brauche
ich/braucht mein Team, um die Sache ins
Laufen zu bringen? Welcher Zeitaufwand
ist damit verbunden? Kénnen wir
diesen zusétzlichen Zeitaufwand
realistisch leisten?
Wann ist der passende Zeitpunkt fiir die
Investition?
Kann ich das Gerédt eventuell eine Zeit
auf Probe bekommen?
Von welchem Erfahrungswissen kann ich
profitieren? Welche Betreuung/Schulung
wird mir vom Héndler angeboten, um die
anfénglich zu erwartenden ,,Holprigkei-
ten zu iiberwinden? Gibt es Referenz-
praxen oder einen organisierten Kolle-
genaustausch, an dem ich teilnehmen
kann?

Es empfiehlt sich dringend, die Fragen
ehrlich und umsichtig zu beantworten. Im
Idealfall wird Ihr Bauchgefiihl fundiert un-
termauert, und Sie konnen die Kaufoffen-
sive voller Uberzeugung starten. Wenn al-
lerdings ein Gesamtergebnis dabei heraus-
kommt, das sich —trotz grofiter Toleranz — mit
der bereits emotional getroffenen Ent-
scheidung leider nicht zusammenschieben
lasst, ist Disziplin hilfreich.

Vielleicht funktioniert in diesem Fall noch
eine Zwischenlosung: Bei Investitionen, die
an der Schnittstelle zu Laborleistungen an-
zusiedeln sind (digitale Abformung, elektro-
nische Registrate, Cerec etc.), kann auch die
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kooperative Anschaffung im Schulterschluss
mit dem Labor iiberlegt werden, um die Fi-
nanzressourcen zu schonen. Als Variante kann
die anvisierte Neuinvestition auch in ein ver-
dndertes Praxiskonzept eingebettet werden
—im Beispiel kéime die Errichtung eines Pra-
xislabors infrage. Allerdings ist an dieser Stel-
le Vorsicht geboten: Serios kalkuliert rechnet
sich ein Praxislabor meistens erst ab rund
120.000 bis 150.000 Euro Fremdlabor-Leis-
tungsumsatz pro Jahr. Und der Gesamtaufwand

dieses ,,Grofprojekts” ist nicht zu unter-
schétzen.

Schlieflich geht es um die passende Fi-
nanzierung. Wir empfehlen, unbedingt auf
ausreichende Laufzeiten zu achten, um eine
zu starke Liquidité&tsbelastung am Anfang zu
vermeiden. Schlieflich dauert es immer ei-
nige Zeit (also detailliert kalkulieren!), bis sich
eine Investition wirtschaftlich trégt. Die Start-
phase kann in der Finanzierung auch mit ei-
nem oder zwei anfanglichen Tilgungsfreijah-
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ren abgefangen werden. Leasing kann eine at-
traktive, das Bankrating schonende Alterna-
tive sein, wobei es sich fast immer lohnt,
zwei oder drei Anbieter zu vergleichen, denn
die Konditionen weichen mitunter stark von-
einander ab. Und nun: Leinen los — auf ins
Vergniigen!

Maike Klapdor,
Miinster |



