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Geht alles schief, schreibe ich einen offenen Brief. 
Angesichts der Gesundheitspolitik von Bundesge-
sundheitsminister Prof. Dr. Karl Lauterbach tat es 
in der vorvergangenen Woche der Bundesverband 
der Vertragspsychotherapeuten. Nun schrieb auch 
die KZBV.

Annahme verweigert
Good News

Jetzt geht‘s los

Am 1. März 2024 hat über die Website www.
medizinstudieren.at die Anmeldephase für 
die Aufnahmeverfahren 2024 für die Studi-
enplätze der Fächer Human- und Zahnme-
dizin an den Medizinischen Universitäten 
in Wien, Innsbruck und Graz sowie an der 
Medizinischen Fakultät der Johannes Kep-
ler Universität Linz (JKU) begonnen. Es ste-
hen 1.900 Studienplätze zur Verfügung. Die 
Anmeldefrist für die Aufnahmetests, die am 
5. Juli 2024 stattfinden, endet am Freitag, 
dem 29. März 2024.

Mindestens 95 Prozent der Studienplätze 
sind EU-Bürgerinnen und -Bürgern und ih-
nen im Hinblick auf den Studienzugang 
gleichgestellten Personen vorbehalten, und 
mindestens 75 Prozent der Studienplätze 
Studienwerbenden mit einem Reifezeugnis 
aus Österreich. Diese Kontingentregelung 
gilt allerdings nur für die Vergabe der Stu-
dienplätze in Humanmedizin.

Zur Erreichung dieser Studienplätze muss 
eine Mindestleistung beim Aufnahmetest 
erreicht werden. Nähere Details dazu sind 
ebenfalls unter www.medizinstudieren.at 
abrufbar.

Für die verbindliche Anmeldung zu den 
Aufnahmetests muss fristgerecht im Rah-
men der Internet-Anmeldung eine Kosten-
beteiligung von 110 Euro gezahlt werden.

Fortsetzung auf Seite 12

„Wir arbeiten komplett digital“
Interview mit Wolfgang J. Lihl: Wie Factoring transparenter und preiswerter sein kann

In wirtschaftlich schwierigen Zeiten stehen 
Praxen vor der Herausforderung, finanzi-
elle Sicherheit und wertvolle Liquidität zu 
erlangen. Immer mehr Praxen nutzen das 
Prinzip Factoring, um dieses Ziel zu errei-
chen. Sofortige Liquidität, basierend auf 
dem Ankauf von Forderungen durch Facto-
ringanbieter, hat aber ihren Preis. Aus wel-
chen Komponenten sich die realen Facto-
ringkosten zusammensetzen, ist im Detail 
vielfach unbekannt. Deshalb lohnt es sich, 
auch die neben den Factoring-Gebühren an-
fallenden Factoring-Nebenkosten genau zu 
betrachten. 

Im Interview erklärt Wolfgang J. Lihl, 
Gründer der dent.apart – Einfach bessere 
Zähne GmbH (Dortmund), wie sein Facto-
ring-Dienstleistungsangebot günstige Fac-
toring-Preise mit gleichzeitig maximaler 
Gebührentransparenz verbindet.

Herr Lihl, seit bereits einigen Jahren  
sind Sie mit dem dent.apart-Zahnkredit 
erfolgreich am Markt tätig, jetzt hat Ihre 
dent.apart-GmbH unter dem Markenna-
men „smactoring“ ein neues Produkt vor-
gestellt. Was verbirgt sich dahinter?

Wolfgang J. Lihl: In den vergangenen vier 
Jahren haben sich rund eintausend Praxis-
inhaber eigeninitiativ an uns gewandt, weil 
sie mit dem innovativen dent.apart-Zahn-
kredit von der Möglichkeit profitieren woll-
ten, die als zu hoch empfundenen Factoring-
kosten zumindest teilweise einsparen zu 
können. 

Durch diese Gespräche wurde uns deut-
lich, dass Zahnarzt-Unternehmer die Vor-
teile der Factoring-Dienstleistung als solche 
sehr schätzen, nicht aber die Höhe der zu 

zahlenden Factoringkosten. Häufig erfahren 
sie erst in der Jahresschlussbesprechung von 
ihrem Steuerberater, wie erheblich die tat-
sächlichen Factoringkosten den Jahresge-
winn wieder einmal gemindert haben.

Letztlich haben also unsere Gespräche mit 
der Zahnärzteschaft den Anstoß gegeben, 
diese Marktlücke durch ein „cleveres und 
kluges“ Factoringangebot zu füllen, nämlich 
die Vorteile der Factoring-Dienstleistung 
mit einem wirklich günstigen Preis zu ver-
binden. Mit diesem Konzept eines smarten 
Factorings war auch schnell der inzwischen 
geschützte Markenname „smactoring“ ge-
boren, einer Wortkreuzung aus den Begrif-
fen „smart“ und „Factoring“.

Wie funktioniert smactoring in der Praxis?

Lihl: Aus dem Wortklang unserer Marke 
smactoring kann man das Wort „schme-
cken“ heraushören. Und im übertragenen, 
betriebswirtschaftlichen Sinne soll unser  
Factoring-Angebot dem Zahnarzt-Unter
nehmer durchaus schmecken. 

dent.apart-Gründer Wolfgang J. Lihl
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Mit smactoring erhält der Zahn-
arzt das traditionell marktübliche 
Factoring-Leistungspaket, aller-
dings um bis zu 50 Prozent güns-
tiger. Er spart somit Jahr für Jahr  
je nach Umsatz bis zu mehreren 
tausend Euro. Der Wechsel vom 
Wettbewerber zu smactoring ist 
gerade in wirtschaftlich schwie
rigen Zeiten der einfachste und 
schnellste Weg, den existenzsi-
chernden Gewinn, und zwar ohne 
jegliche Mehrarbeit, dauerhaft zu 
erhöhen (vgl. Grafik „smactoring-
Gewinntreppe“).

Der technische Wechsel zu smac-
toring ist denkbar einfach: Die zu-
ständige Fachkraft wird in einer 
kleinen Videokonferenz von etwa 
15 Minuten Dauer remote ange
leitet, wie sie an ihrem Praxis-PC 
die Installation von smactoring 
vollziehen kann. Die Nutzung des 
smactoring-Abrechnungssystems 
funktioniert im Übrigen so, wie es 
die Fachkraft von anderen Anbie-
tern ohnehin kennt. Und das ist 
schon alles. Für das tägliche Facto-
ringgeschäft steht dann ein per-
sönlicher Ansprechpartner zur 
Verfügung.

Was sind üblicherweise die 
größten „Gewinnfresser“ für  
den Zahnarzt oder die Zahn- 
ärztin, die eine Factoring- 
dienstleistung nutzen?

Lihl: Wir stellen immer wieder fest, 
dass weder ein Praxisinhaber noch 
die zuständige Abrechnungs-Fach-
kraft weiß, aus welchen Kompo-
nenten die realen Factoringkos- 
ten bestehen. Häufig wird nämlich 
davon ausgegangen, dass es sich 
bei den erinnerten Factoring-Ge-
bühren auch um die tatsächlich 
Factoring-Gesamtkosten handelt 
– die Existenz von je nach Anbie- 
ter unterschiedlich hohen Neben-
kosten ist vielen Praxisinhabern 
oftmals unbekannt.

Zu den Nebenkosten oder „Ge-
winnfressern“ gehören zum Bei-
spiel folgende Kostenpositionen: 
Porto, Rechnungsversand, Boni-
tätsabfragen und Erstattungshil-
fen. Neuerdings erheben manche 
Anbieter sogar einen Euribor-Zu-
schlag wegen der hohen Zinskos-
ten infolge des stark gestiegenen 
EZB-Refinanzierungssatzes. Zählt 
man dann alle tatsächlich anfal-
lenden Kosten zusammen, kann 
aus einer vermeintlich günstigen 
Factoringgebühr von sagen wir  
2,0 oder 3,0 Prozent in Summe 
schnell ein veritabler Kostenblock 

von 3,0 oder 4,0 Prozent und mehr 
werden. 

Wie kommt es zu der im  
Vergleich günstigen  
„All inclusive“-Factoring- 
Gebühr von nur 1,9 Prozent?

Lihl: Von Zahnarzt-Unternehmen 
hören wir nicht selten, dass Wett-
bewerber die Factoringgebühren 
zum Jahreswechsel anheben, häu-
fig um etwa 0,2 Prozentpunkte. 
Umso mehr stellt sich die Frage, 
wie wir mit bis zu 50 Prozent güns-
tigeren Preisen in den Markt ein-
treten und mehr Gebühren-Trans-
parenz in den Factoringmarkt 
bringen können.

Die Antwort ist einfach: Wir ar-
beiten komplett digital. Wir erset-
zen den teuren Außendienst durch 
kurze Videogespräche mit der Pra-
xis via Zoom, Teams oder anderen 
gängigen Video-Formaten. Man 
bedenke allein die Kosten, die ein 
einzelner Außendienst-Mitarbei-
ter samt Firmen-Pkw jährlich ver-
ursacht, die ja letztlich der Zahn-
arzt-Unternehmer mit seinen Ge-
bühren bezahlen muss. Wir ver-
zichten also auf teuren Außen-
dienst und ersetzen die erforder
liche Kommunikation durch digi-
tale Lösungen. Die eingesparten 
Kosten geben wir an den Zahn-
arzt-Unternehmer weiter und kön-
nen auf diese Weise unser güns
tiges Leistungsangebot realisie-
ren.

Zum Verständnis: Wo liegt  
der Unterschied zwischen  
dem dent.apart-Zahnkredit  
und smactoring?

Lihl: Beide Dienstleistungen sind 
einfach auseinanderzuhalten: 
Beim dent.apart-Zahnkredit ist der 
Patient der Vertragspartner, der 
Zahnarzt ist vertraglich nicht in-
volviert. Bei unserem smactoring 
hingegen ist der Zahnarzt der 
Dienstleistungsnehmer und somit 

unser Vertragspartner. Unseren 
beiden Leistungen gemeinsam ist, 
dass sie sowohl Zahnärzten als 
auch Patienten erheblichen Nut-
zen bieten.

Wenn der Patient bereits den 
dent.apart-Zahnkredit nutzt, 
kann die Praxis dann gleich- 
zeitig auch das smactoring in 
Anspruch nehmen oder  
schließt sich das aus?

Lihl: Die Nutzung beider Leistun-
gen schließen einander nicht aus 
– sie ergänzen sich sogar. Nehmen 

wir ein für viele Praxisinhaber in-
teressantes Beispiel: smactoring 
hat für einen Behandlungsfall auf-
grund einer positiven Patienten-
bonität über zum Beispiel 10.000 
Euro eine Ankaufzusage erteilt. 
Der Patient könnte dann bereits zu 
diesem Zeitpunkt den dent.apart-
Zahnkredit in Höhe des Kosten
voranschlags beantragen. Vorteil 
für den Zahnarzt: Durch Direkt-
überweisung auf das Praxiskonto 
verfügt er sofort, also noch vor 
dem Behandlungsbeginn, über fi-
nanzielle Sicherheit und wertvol-
le (zinsfreie) Liquidität – und die 
Factoringgebühr entfällt sogar 
komplett! Vorteil für den Patien-
ten: Er kann sich seine Wunschbe-
handlung leisten, weil er sie nun in 
kleinen Raten über bis zu 120 Mo-
nate zu günstigen dent.apart-Zin-
sen aus dem laufenden Einkom-
men bezahlen kann. 

Sein Sparguthaben und damit 
sein finanzielle Flexibilität blei-
ben ihm erhalten, was in der mo-
mentanen Wirtschaftslage sehr 
wichtig ist.

Welche Voraussetzungen  
muss eine Praxis beim  
smactoring erfüllen? Gibt  
es zum Beispiel einen  
Mindestumsatz?

Lihl: Es ist bekannt, dass Factoring-
gesellschaften zunehmend sol-
chen Praxen kündigen, die nicht 
eine gewisse Jahresumsatzgröße, 
die je nach Anbieter unterschied-
lich ausfällt, erreichen. Diese Maß-
nahme wird von den betroffe
nenen Praxisinhabern zurecht als 
Belastung empfunden, denn eine 
verbindliche Ankaufzusage vom 
Factoringpartner zu erhalten, ist 
für viele Zahnärzte eine zentrale 
Grundlage für den angestrebten 

Praxiserfolg. Hingegen steht smac-
toring ganz bewusst jeder Praxis 
offen – ob klein, mittel oder groß! 
Daher gibt es als Voraussetzung 

auch keinen Mindestumsatz. Und 
es gibt auch keine Mindestbetrags-
höhe, ab der Rechnung angekauft 
werden.

„Wir arbeiten komplett digital“
Interview mit Wolfgang J. Lihl: Wie Factoring transparenter und preiswerter sein kann
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Die smactoring-Gewinntreppe: Zusätzliches Gewinnpotenzial durch optimierte Factoringkosten
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Auf einen Blick: Welche Vorteile bietet smactoring dem Zahnarzt- 
Unternehmer?
•	 Top-Konditionen ab 1,9 Prozent für das Gesamtpaket – keine  

versteckten Kosten
•	 Wahlweise ab 1,6 Prozent bei Zahlungsziel 60 Tage
•	 Einschließlich: Porto, Rechnungsversand, 100-prozentiger Ausfall-

schutz, Bonitätsabfragen, Erstattungshilfen, Blindankauf bis 500 Euro 
pro Rechnung, persönlichem Ansprechpartner und Patienten- 
Betreuung

•	 Kein Mindestumsatz erforderlich, keine Mindestrechnungsgröße
 
Weitere Informationen und Kontakt: 
dent.apart · Einfach bessere Zähne GmbH
Telefon: 0231 586 886-0

smactoring.de (Factoring) dentapart.de (Zahnkredit)

Wir stellen immer wieder fest,  
dass weder ein Praxisinhaber noch die  
zuständige Abrechnungs-Fachkraft weiß,  
	 aus welchen Komponenten die realen  
		  Factoringkosten bestehen.

Smactoring steht ganz bewusst  
jeder Praxis offen – ob klein, mittel  
oder groß. Daher gibt es als Voraussetzung 		
	 auch keinen Mindestumsatz.
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