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Ist die Bank informiert, profitiert der Zahnarzt

Unzureichende Kommunikation kann hohe Zinsen zur Folge haben

er den Zahlungsver-
pflichtungen gegeniiber
seiner Bank zuverldssig

nachkommt, gilt auch heute noch
als guter Kunde. Doch optimale
Beratung und gute Konditionen
erhélt derjenige, der seine Bank
regelméfig iiber die Entwicklung
seiner wirtschaftlichen Verhalt-
nisse unterrichtet. Passiert dies
nicht, konnen daraus handfeste

Hohe von 18.000 Euro. Gleichzei-
tig setzt das Finanzamt noch eine
Anpassung der Vorauszahlungen
in gleicher Hohe fiir 2011 fest.
Noch vor drei Monaten hatte Dr.
R noch fast 50.000 Euro auf dem
Konto, die er in eine weitere Be-
handlungseinheit investiert und
fiir Malerarbeiten ausgegeben
hat. Die aktuelle Forderung des Fi-
nanzamtes in Hohe von 36.000 Eu-

die Welt nicht mehr. Er hat doch
seine Finanzierungen stets piinkt-
lich abbezahlt, und jetzt das?

Ein ganz typischer Fall, der zeigt,
welche Probleme auftreten kon-
nen, wenn es an der Kommuni-
kation mangelt und man nicht aus-
reichend iiber die Beweggriinde
des jeweils anderen informiert
ist. Was hat die Hausbank von Dr.
R. zu dieser Reaktion veranlasst?

Jedes Kreditinstitut vergibt auch
gerne Kredite, wenn es sicher
sein kann, dass Kredit und Zin-
sen piinktlich zuriickbezahlt wer-
den. Dies gilt auch fiir die Haus-
bank von Dr. R.

Wie zuverldssig Dr. R. seinen
Zahlungsverpflichtungen nach-
kommen wiirde, wére fiir die Bank
frither leichter zu beurteilen ge-
wesen. Schlieflich hatte sich zwi-

Aufgelaufene Ertragsteuern zum Ende des Berichtszeitraums
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finanzielle Probleme erwachsen,
wie das folgende Beispiel zeigt.
Zahnarzt Dr. R. sitzt in der Klem-
me: Sein Elend beginnt mit einer
vollig unerwarteten Einkommen-
steuernachzahlung fiir 2010 in

ro deckt sein Kontokorrent nicht
mehr ab. Als er daraufhin seine
Hausbank um die Finanzierung
der Summe bittet, teilt man ihm
mit, dass dies nur zu sehr hohen
Zinsen moglich sei. Dr. R. versteht

Entscheidungsgrundlagen
einer Hausbank
Grundsétzlich betreuen alle
Banken gerne das Vermogen ihrer
Kunden, denn sie erwirtschaften
damit Gebiihren und Provisionen.

schen Dr. R. und seinem langjéhri-
gen Bankbetreuer ein solides In-
formations- und Vertrauensver-
héltnis entwickelt, das eine Ent-
scheidung ermdglicht hétte. Doch
das Bankgeschaft hat sich veran-

anwalte —vereid. Buchpriifer.
Mit 80 Mitarbeitern in Koln,
Berlin, Bochum und Chemnitz
betreut die Unternehmens-
gruppe niedergelassene Zahn-
drzte im gesamten Bundesge-
biet. Aus der langjéhrigen Zu-
sammenarbeit mit Zahnmedi-
zinern entwickelte Prof. Dr. Bi-
schoff gemeinsam mit der Ber-
gischen Universitdt Wuppertal
ein modernes Instrument zur

dert. Der langjéhrige personliche
Kontakt wurde durch eine in der
Abwicklung und Bonitétsbeurtei-
lung wesentlich strukturiertere
Kreditvergabe ersetzt, die nicht
an den personlichen Kontakt zu ei-
nem Betreuer gebunden ist. Um
die Bonitét und das Ausfallrisiko
realistisch einschatzen zu kon-
nen, arbeiten Banken mit be-
stimmten Kriterien. Bei schlech-
ter Bonitdt und hohem Ausfallri-
siko wird der Kredit teuer fiir die
Bank. Fiir den Kunden heif3t das:
hohe Zinsen. Dariiber hinaus ver-
mutet die Bank aufgrund der un-
erwarteten Steuernachzahlung,
dass Dr. R. seine Privatausgaben
— dazu gehoren auch Steuern —

wirtschaftlichen Praxissteue-
rung, das mittlerweile unter
dem Namen PraxisNavigation
von mehreren Hundert Praxis-
inhabern genutzt wird.

nicht im Griff hat. Dr. R. mochte al-
so Privatbedarf finanzieren, und
das tut keine Bank gerne (siehe
Grafik 1).

Die Bank weif} zu wenig
Tatsachlich fehlten der Bank
im Fall von Dr. R. iiber einen lin-
geren Zeitraum hinweg entschei-
dende Informationen. Dr. R. hat im-
mer piinktlich bezahlt, aber seine
Ertrags- und Vermogenslage ist
seiner Hausbank nicht nachvoll-
ziehbar. Nach mehrfacher Auf-
forderung schickte er die letzte
BWA, Vermogensaufstellungen
gab er aber nicht ab. Mit 110.000
Euro Restvaluta war seine lau-

fende Praxisfinanzierung nicht p»
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Gut informiert und auBerordentlich effizient

Innovatives Portal von InteraDent erleichtert prothetische Abrechnung

Die InteraDent Zahntechnik GmbH, deutscher und selbst-
fertigender Meister-Laborbetrieb in Liibeck mit Servicela-
boren in Berlin, Leipzig und Chemnitz, hat zu Jahresbeginn
das neue Zahnirzte-Kundenportal vorgestellt. Neben der
Bereitstellung der Abrechnungen von Zahnersatzleistungen
unterstiitzt InteraDent ihre Kunden mit dem innovativen
Portal bei der Optimierung der Abliufe im Tagesgeschift.

Die intuitiv bedienbare Ober-
fliche des neuen Portals von In-
teraDent mache die Benutzung
fiir InteraDent-Kunden komfor-
tabel und iibersichtlich. Mit we-
nigen Mausklicks gelange der An-
wender zu den gewiinschten In-
formationen. Der Fokus wiirde
auf einfache Bedienung, moder-
nes, ansprechendes Design so-
wie bestmaogliche Unterstiitzung
im Tagesgeschift gelegt.

,Wir verfolgen konsequent das
Ziel, unseren Kunden einen mus-
tergiiltigen Service zu bieten. Wir
haben bereits in der Vergangen-
heit neben den gedruckten Ein-
zelrechnungen die elektronischen
Daten per E-Mail zur Verfiigung
gestellt. Jetzt gehen wir noch ei-

P> mehr so hoch. Die letzte einge-

reichte Steuererkldrung stammt
aus dem Veranlagungsjahr 2008.
Die Folge: Die fehlende Trans-
parenz belastet in extremer Wei-
se seine Bonitét. Sein Rating ist
schlecht. Fiir jeden Kredit kalku-
liert die Bank mit Standardrisiko-
kosten, die das Ausfallrisiko auf al-
le Kreditnehmer mit gleicher Bo-

nen Schritt weiter. Unsere Zahn-
arzte konnen nun die XML-Datei-
en einfach und schnell herunter-
laden und in ihr Praxissystem

iibertragen®, erklért Marco Mu-
schalik, Geschéftsfiihrer Intera-
Dent Zahntechnik GmbH.

Nach Anmeldung iiber einen
passwortgeschiitzten Bereich ge-
langt der Anwender in das Intera-
Dent-Kundenportal. Sémtliche In-
formationsbereiche lassen sich
mithilfe selbsterklarender Bild-
symbole einfach auffinden und
durchlaufen. Die Rechnungen ste-
hen listenweise zum Download be-

reit. Neue oder gednderte Rech-
nungen sind hervorgehoben. Durch
Markieren und Anklicken einer
Schaltflache werden die Dateien
im XML-Standard-Format an dem
gewdhlten Zielort gespeichert.
InteraDent hat mit dem neu ge-
schaffenen Portal zusdtzlich die
Moglichkeit geschaffen, die Ab-
laufe im Tagesgeschéft zu ver-
einfachen. Der Bereich Praxisin-
fo erlaube den Zugriff auf die In-

Die InteraDent Zahntechnik GmbH ist ein deutscher und selbstfertigender Meister-Laborbetrieb in Liibeck mit Servicelabors in

Berlin, Leipzig und Chemnitz. Jetzt hat das Unternehmen zu Jahresbeginn das neue Zahndrzte-Kundenportal vorgestellt.

Klart die Bank
ihre Kunden auf?

Dass die nachléssige Einrei-
chung seiner Unterlagen derar-
tige Konsequenzen nach sich zie-
hen wiirde, war Dr. R. nicht be-
wusst. Entweder hatte er die Er-
innerungsschreiben der Bank
nicht sorgféltig genug gelesen,
oder sie enthielten keine ent-

R. fiir die daraus resultierende
Nachzahlung 20.000 Euro auf einem
Festgeldkonto zuriickgelegt und im
Jahr 2011 jedes Quartal weitere
5.000 Euro fiir die Steuernach-
zahlung 2011. Dann wiére er auch
gar nicht in Versuchung gekom-
men, die Behandlungseinheit und
die Malerarbeiten vom Girokonto
zu zahlen. Ein Kredit fiir eine neue
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nitdt verteilen und die unter-
schiedlichen Kosten der Refi-
nanzierung beriicksichtigen.

Mehr Kreditverpflichtungen

Ist der Kredit erst einmal ge-
wahrt, sind damit Verpflichtun-
genverbunden, die iiber die piinkt-
liche Zahlung von Zins und Til-
gung hinausgehen. Die Kreditin-
stitute miissen ndmlich Bonitét
und Ausfallrisiko regelméfig tiber-
priifen. Sind die Unterlagen je-
doch unvollstdndig oder werden
diese sehr spit eingereicht, so
wird die Bonitdt schlechter be-
urteilt. Das Kreditinstitut muss
dann mehr , teures* Eigenkapital
fiir diesen Kredit hinterlegen, die
Standardrisikokosten steigern,
damit verliert das Kreditinstitut
schon Geld (Deckungsbeitrége).
Fiir den Zahnarzt heifdt das: Fiir
den néchsten Kredit zahlt er hohe-
re Zinsen.

sprechende Aufklérung. Schlief3-
lich bekommt man so viele ma-
schinell erstellte Schreiben, dass
man schnell einmal etwas iiber-
liest. Deshalb sollten auch die
Banken iiberpriifen, ihren Kunden
der Sachverhalt klar ist.

Wer informiert, der profitiert

Was hitte Dr. R. besser machen
konnen? Er htte seiner Bank zeit-
nah aussagefahige Unterlagen zur
Verfiigung stellen kdnnen. Dazu
gehort die Einnahme-Uberschuss-
Rechnung nebst Steuererkldrun-
gen und einer aktuellen Vermo-
gensaufstellung sowie Erldute-
rungen, zum Beispiel zu den Ent-
nahmen. Die Bank hétte dann ge-
sehen, dass Dr. R. bei 500.000 Eu-
ro Praxiseinnahmen einen Ge-
winn von 160.000 Euro erwirt-
schaftet hat, 35.000 Euro mehr als
im Vorjahr. Von seinem Steuer-
berater solide beraten, hétte Dr.

Quelle: PraxisNavigation

Behandlungseinheit ist mit sol-
chen Unterlagen kein Problem —
ob iiber die Hausbank oder iiber
das Depot. Alternativ hétte er die
Behandlungseinheit auch leasen
konnen. Und die Steuern wéren
vom Festgeld bezahlt worden (sie-
he Grafik 2).

Fazit

Fehlende Transparenz hat oft ei-
nen hohen Preis — auch im Ver-
héltnis zur Bank. Auch wenn das
Bankgeschft immer anonymer
wird, so bedeutet das nicht, dass
weniger kommuniziert wird. Viel-
mehr gestaltet sich diese Kom-
munikation anders. Grundsétzlich
gilt: Je informierter die Bank, des-
to schneller und leichter werden
positive Entscheidungen fiir den
Zahnarzt getroffen.
Steuerberater Prof. Dr.
Johannes Georg Bischoff,
Koln [ |

teraDent Preislisten, Praxisbei-
spiele sowie das Lieferzeiten-
programm. Dadurch wird die Plan-
barkeit der zahnarztlichen Tatig-
keiten {ibersichtlicher und die Kos-
ten transparenter. Die Lieferzei-
tensoftware berechnet die Her-
stellungszeit fiir den Zahnersatz.

Die Preis- und Legierungslisten
liegen tagesaktuell auf Basis des
gegenwdrtigen Goldkurses vor.
Je nach Anforderung kann der
Zahnarzt iiber den Meniipunkt ,,Da-
tei-Upload" Bilddaten fiir den Kun-
denberater oder Techniker bereit-
stellen. Die Auswahl ,,Feedback"

erlaubt Fragen oder Ergénzungen
zu bevorstehenden oder laufenden
Arbeiten direkt beim personlichen
Ansprechpartner zu platzieren.
,Wir haben bereits erste positive
Riickmeldungen von unseren Zahn-
arzten erhalten®, fasst Petra Pog-
gensee, Leiterin Marketing Intera-
Dent Zahntechnik GmbH, die ers-
ten Eindriicke zusammen. ,,So-
wohl fiir erfahrene Anwender als
auch fiir Neukunden bietet das
Portal zahlreiche Hilfestellungen.
Wir werden geméf3 unserem Mot-
to ;meisterhaft giinstiger Zahn-
ersatz' die Losung sténdig weiter-
entwickeln, um unsere Kunden
bestens zu informieren und effi-
zient zu unterstiitzen®, fiihrt Pog-
gensee weiter aus.
Weiterfithrende Informationen
finden Interessenten im Internet
unter der Webadresse www.intera
dent.de. [ |




