
Im Bereich des Kfz-Leasing über-
wiegt das so genannte Finanzie-
rungsleasing. Der Leasingnehmer 
schließt mit dem Leasinggeber
einen Vertrag, wonach er der
zivilrechtliche Eigentümer des 
Pkws wird. Der Leasinggeber stellt 

das Auto gegen Bezahlung der 
Leasingrate zur Verfügung. Dabei 
wird laut Leonhart zwischen Fi-
nanzierungsleasing, Operating-
Leasing und Marktpreis-Leasing 
unterschieden.

Beim Finanzierungsleasing muss 
der Leasingnehmer wie bei einem 
Kreditvertrag mit der Bank die 
Leasingraten einhalten. Sonst wird 
der Leasinggegenstand eingezogen 
und anschließend verwertet bzw. 
ein wahrscheinlich aushaftender 
Restbetrag eingefordert werden.

Komplizierte Steuerregelung

Beim Finanzierungsleasing trägt 
der Leasingnehmer, wie bei einem 
Kreditvertrag, das Risiko hinsicht-
lich des geleasten Pkws, das in den 
meisten Fällen durch entsprechen-
de Vollkasko-Versicherungen ab-
gedeckt werden muss. „Bei Lea-
sing-Pkws wird durch eine kompli-
zierte steuerliche Regelung sicher 
gestellt, dass nur eine Leasingrate, 
die einer achtjährigen Nutzungs-
dauer entspricht, abgesetzt werden 
darf“, so Leonhart.

Damit ein Pkw-Leasingvertrag 
als solcher auch steuerlich aner-
kannt wird, müssen bestimmte 

Rahmenbedingungen eingehalten 
werden. Die von Leasingfirmen 
angebotenen Bedingungen ent-
sprechen im Regelfall diesen steu-
erlichen Normen. So muss die 
Grundmietzeit zwischen 40 Pro-
zent und 90 Prozent der betriebs-
gewöhnlichen Nutzungsdauer (bei 
Pkw acht Jahre) betragen.

Teilamortisations-Leasing

Im Falle des Teilamortisations-
leasings werden innerhalb der 
Grundmietzeit die Gesamtkosten 
des Fahrzeuges nicht zur Gänze 
amortisiert. Diese Leasing-Varian-
te ist steuerlich weniger proble-
matisch. Bedeutsam ist hier die 
Kalkulation des Restwertes. Be-
steht eine Kauf- oder Mietverlän-
gerungsoption auf Basis des Rest-
wertes und ist dieser erheblich 
niedriger als der voraussichtliche 
Schätzwert, dann liegt kein Lea-
singvertrag vor.

Wenn kein Restwert vereinbart 
wurde und der Leasinggeber gleich 
einem Vermieter das alleinige und 
volle Verwertungsrisiko des PKWs 
trägt, besteht keine Verpflichtung 
zur Bildung eines steuerlichen
Aktivpostens. Die Rate darf also 
zur Gänze im Jahr der Bezahlung 
abgeschrieben werden.

In diesem Fall darf der Leasing-
vertrag nur die Angabe der Laufzeit 
des Leasingvertrages, Anschaf-

fungswert und das Leasingentgelt 
enthalten, in keinem Fall aber den 
Restwert. „In Verträgen dieser Art 
wird jedoch regelmäßig neben der 
Angabe der Kilometerleistung auch 
ein Verrechnungssatz über Mehr-
kilometer angeführt“, macht Leon-
hart aufmerksam.

Bei solchen Leasingverträgen 
trägt die Leasinggesellschaft das 
Risiko der Verwertung des Lea-
singobjektes. In diesem Fall ist 
laut Finanzministerium keine
Bildung eines Aktivpostens vor-
zunehmen.

Luxustangente bei
allen Finanzierungsformen

Wesentlich für solche Verträge 
ist, dass es sich nicht um einen 
Vollamortisationsvertrag handelt, 
keine Restwertvereinbarung besteht 
und der Leasinggeber das wirt-
schaftliche Risiko der Verwertung 
trägt. Die Angemessenheitsprüfung 
(Berechnung der Luxustangente) ist 
auch bei gemieteten Pkws durchzu-
führen, Ausnahmen gibt es bei 
kurzzeitigen Anmietungen.

Schließlich können auch Lea-
singverträge abgeschlossen wer-
den, bei denen zwar ein Kündi-
gungsrecht für eine bestimmte 
Zeit ausgeschlossen ist, die Be-
rechnung der Leasingrate aber 
nicht von den Anschaffungskos-
ten des Leasinggebers abgeleitet 
wird. Die Rate wird vielmehr in 
der Form berechnet, dass der Ver-
kehrswert des Fahrzeuges sowie 
eine umfassende Risikotragung 
für das Fahrzeug in die Kalkulati-
on eingehen.

Derartige Leasingverträge füh-
ren nicht zur Bildung eines Aktiv-
postens. Voraussetzung dafür ist, 
dass der in die Kalkulation der 
Leasingrate eingehende Verkehrs-
wert wesentlich von den tatsächli-
chen Anschaffungskosten des 
Leasinggebers abweicht, kein Rest-
wert vereinbart ist und dem Lea-
singnehmer keine Kaufoption ein-
geräumt wird. MD 

Feine Unterschiede kennzeichnen den Mietkauf von Fahrzeugen

Leasing – eine kleine Wissenschaft
„Im Gegensatz zum Kauf eines Pkw ist Leasing eine Mischung von Mietvertrag und 
Kreditvertrag“, erklärt Mag. Wolfgang Leonhart, Ärztesteuerberater in Wien. Risiko-
übernahme und steuerliche Aspekte sind je nach Leasing-Variante unterschiedlich.
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Haben Sie die Patienten, 
die Sie verdienen?

Dass Patienten in einer Ordination nament-
lich bekannt sein, freundlich bedient und 
persönlich betreut werden wollen, ist zwei-
fellos kein Geheimnis mehr. Damit steuert 
man aber nicht, welche Patienten, sondern 
nur dass Patienten in die Praxis kommen. 
Wenn ein Arzt nun daran denkt, für sich
eine bestimmte Zielgruppe zu definieren, 
muss er sich zunächst fragen, ob er seine 
bisherigen Patienten kennt und welche er 
in Zukunft behandeln will. Die Basisinfor-
mationen dazu können zum Teil aus der
eigenen EDV kommen. Die Scheinzahl al-
lein hilft wenig – Alters- und Geschlechter-
verteilung sowie Wohnort der Patienten 
geben deutlich mehr Aufschluss. Für Fach-
ärzte ist wichtig, wer die Patienten über-
weist. Das soll es nämlich auch in Zeiten 
der e-Card noch geben.
Warum Patienten in die Praxis kommen, 
kann man effektiv mit einer Patienten-
analyse herausfinden. Der Weg zur ge-
wünschten Zielgruppe verlangt jedoch
Disziplin, Strategie und fundiertes Wissen 
über den Ist-Zustand. Die Spezialisierung 
auf eine bestimmte Zielgruppe ist nicht nur 
als Befriedigung der persönlichen ärztli-
chen Wünsche zu sehen, sondern wird in 
Zukunft immer wichtiger werden, um als 
Spezialist betriebswirtschaftlich über-
lebensfähig zu sein.
Wer sich auf Zielgruppen spezialisiert, 
ständig deren Bedürfnisse beobachtet und 
sich darauf einstellen kann, wird wirt-
schaftlich überleben. Gepaart mit Zielgrup-
pen-Marketing lässt sich verhindern, dass 
Patienten zum Mitbewerber abwandern. 

„Patienten-Analysen sind das sys-
tematische Zusammentragen von 
Informationen über die bestehende 
und potenzielle Klientel sowie über 
aktuelle und zusätzliche Märkte“, 
sagt Viktoria Hausegger, Spezia-
listin für Ärztemarketing in Wien. 
Die Informationen werden anhand 
konkreter Fragestellungen erho-
ben. Sie müssen systematisiert 
werden, um sie einfach und jeder-
zeit nutzen zu können.

„Schließlich ist eine Bewertung 
erforderlich, um konkrete Maßnah-
men ableiten zu können, die das 
Unternehmen Arztpraxis noch er-
folgreicher machen“, so Hausegger. 
Steht nicht der einzelne Patient im 
Mittelpunkt der Analysen, sondern 

allgemein der für den Arzt relevan-
te Markt, z.B. Sportler, Kinder oder 
Senioren, dann handelt es sich um 
eine Marktanalyse.

Sinn und Zweck von Analysen

Patienten-Analysen können für 
unterschiedliche Zwecke eingesetzt 
werden. „Grundsätzlich geht es da-
rum, dass man seine derzeitigen 
Patienten besser kennen lernt und 
erkennt, wie man diese glücklicher 
machen kann“, so Hausegger. „Da-
durch steigt die Wahrscheinlich-
keit, dass sie bleiben und sich eine 
Partnerschaft entwickelt.“ Patien-
ten, die sich beschweren, sind 
durchaus wertvolle Patienten, 
auch wenn dies nicht gleich er-
kennbar ist. Solche Patienten „se-
hen“ immerhin etwas, das dem 
Arzt und seinen Mitarbeitern bis-
her offensichtlich entgangen ist.

Darüber hinaus sind Patienten-
Analysen auch in der Lage, po-

tenzielle neue Patienten zu iden-
tifizieren und charakterisieren. 
„Mit Hilfe solcher detaillierter 
Analysen findet ein Arzt Antwor-
ten auf die Frage, welche Anfor-
derungen Patienten heutzutage 
stellen“, ist Hausegger überzeugt. 
Außerdem könne er damit Pati-
enten stärker an seine Ordination 
binden oder ableiten, wie er sich 
im Vergleich zu Mitbewerbern 
besser positioniert. „Dabei sollte 
auch klar werden, welche noch 
nicht vorhandenen Patienten für 
die Ordination interessant sein 

könnten und wie man diese für 
sich gewinnen könnte“, meint 
Hausegger.

Damit eine solche Befragung die 
gewünschten Ergebnisse bringt, 
muss die Entwicklung und Aus-
wertung eines entsprechenden Fra-
gebogens unbedingt einem Fach-
mann überlassen werden. „Beim 
Selberbasteln werden Fragen meist 
unspezifisch, unklar und nicht 
auswertbar formuliert“, so die Mar-
keting-Spezialistin, „und bringen 
daher verzerrte oder schlichtweg 
falsche Ergebnisse.“ MD 

Ärzte, die fragen, gewinnen
Mit Patienten-Analysen den Praxiserfolg verbessern
Sind Sie zufrieden mit der Entwicklung 
Ihrer Praxis oder wollen Sie Neues
auftun? In beiden Fällen lohnt sich ein 
konkreter Blick auf Status quo bzw.
potenzielle Betätigungsfelder.

Viktoria Hausegger
mehr.wert. für Ärzte und

Apotheker. Tel. 0664/460-16-35

www.mehrwertmarketing.at

>> Patienten, die sich be-
schweren, sind wertvoll. Sie sehen 

immerhin etwas, das dem Arzt 
und seinen Mitarbeitern bisher

offensichtlich entgangen ist. <<

Mag. Wolfgang Leonhart
Ärztesteuerberater in Wien

>> Trägt die Leasinggesellschaft 
das Risiko der Verwertung

des Autos, dann ist laut Finanz-
ministerium keine Bildung eines 
Aktivpostens vorzunehmen. <<
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