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Schwerpunkt

LEASING EINES STERILISATORS ODER
THERMODESINFEKTORS -
WAS SIND DIE VOR- UND NACHTEILE?

Thomas Naef, Veton Loki

In Gesprachen mit Zahnérztinnen und Zahn-
arzten zur Praxisausstattung begegnen wir
haufig der Frage, ob sich der Kauf eines
Sterilisators oder Thermodesinfektors noch
lohnt oder ob ein Leasing sinnvoller wére.

Die Entscheidung héngt von lhren indivi-
duellen Bedirfnissen und finanziellen Még-
lichkeiten ab. Haben Sie die Mittel, um das
Gerat zu kaufen, oder mochten Sie durch ein
Leasing lhre Liquiditat schonen? Aus objekti-
ver Sicht gibt es einige Vorteile, die fir den
Kauf eines Sterilisators oder Thermodesin-
fektors sprechen. Zunichst ist es wichtig zu
erwahnen, dass das Gerat bei einem Kauf |h-
nen gehdrt und Sie es langfristig nutzen kén-
nen. Sie sind nicht an einen Leasingvertrag
gebunden und koénnen das Geréat bei einer
Neuausrichtung der Praxis jederzeit verkau-
fen. Wenn das Gerat gut gewartet und ge-
pflegt wird, l&sst sich zudem ein gewisser
Wiederverkaufswert erzielen. Darliber hin-
aus haben Sie bei einem eigenen Geréat die
Méglichkeit, es individuell genau an lhre Pra-
xisbedirfnisse anzupassen. Allerdings sind

die hohen Anfangsinvestitionen beim Kauf
ein bedeutender Punkt, der zu bedenken ist.
Ein Sterilisator oder Thermodesinfektor stellt
eine erhebliche finanzielle Belastung dar, die
je nach Liquiditat schwer zu bewaltigen sein
kann. Langfristig kénnen auch Reparatur-
und Wartungskosten ins Gewicht fallen, da
diese nicht unerheblich sein kénnen. Hinzu
kommt, dass sich die Technologie auf die-
sem Gebiet schnell weiterentwickelt und das
Gerat moglicherweise schon nach kurzer Zeit
technisch Uberholt ist.

Leasing - die smarte Alternative?

Aufgrund der oben genannten Nachteile des
Kaufs kann sich Leasing als sinnvolle Alterna-
tive erweisen. Beim Leasing gehort das Geréat
nicht Ihnen, und es besteht eine Vertragsbin-
dung Uber die Laufzeit des Leasingvertrags.
Wenn man sich dieser Punkte bewusst ist,
kann Leasing dennoch eine sehr attraktive
Option sein. Ein grosser Vorteil sind die ge-
ringen Anfangskosten, die je nach Liquiditat
entscheidend sein kénnen. Zudem ermdg-
licht Leasing, regelmassig auf die neueste




Technologie zuzugreifen und den technologi-
schen Fortschritt nicht zu verpassen.

Ein weiterer Vorteil ist die finanzielle Plan-
barkeit durch feste monatliche Raten, die un-
vorhersehbare Kosten vermeiden. Gerade bei
knapper Liquiditat kann dies ein entscheiden-
der Vorzug sein. Ausserdem sind in den meis-
ten Fallen Wartungs- und Reparaturkosten im
Leasingvertrag enthalten, was bedeutet, dass
es auch bei Stérungen oder Ausfallen des Ge-
rats keine finanziellen Uberraschungen gibt.
Wie Sie sehen, bietet das Leasing eines Ste-
rilisators oder Thermodesinfektors aufgrund
der finanziellen Planbarkeit und der technolo-
gischen Flexibilitat eine attraktive Alternative
zum Kauf.
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