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Background Peter Krause
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GKV-Ausgaben 2024: Krankenhaus bleibt grofSter Kostenfaktor

Krankenhauskosten machen ein Drittel der Leistungsausgaben aus

Nach vorlaufigen Berechnungen beliefen sich die Ausgaben der Gesetzlichen
Krankenversicherung (GKV) im Jahr 2024 auf insgesamt 326,8 Milliarden Euro. Davon
entfielen 311,7 Milliarden Euro auf reine Leistungsausgaben.

Den mit Abstand grolsten Ausgabenposten stellt der Krankenhaussektor dar:

= 101,7 Milliarden Euro flossen in die stationare Versorgung — das entspricht 32,6 % aller
Leistungsausgaben.

= Damit ist der Krankenhausbereich fast doppelt so kostenintensiv wie der zweitgrofRte
Sektor, die Arzneimittelversorgung mit 55,2 Milliarden Euro (17,7 %).

= An dritter Stelle liegt die ambulante arztliche Versorgung mit 50,1 Milliarden Euro und
einem Anteil von 16,1 %.

Quelle: https://www.medconweb.de/blog/finanzierung/gkv-ausgaben-2024-krankenhaus-bleibt-groesster-kostenfaktor/
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Wirtschaftliche Situation der Krankenhauser herausforderno

75 % aller Krankenhduser verzeichnen ein

defizitéres Jahresergebnis

@ Uberschuss
e Ausgeglichen

Defizit

Quelle Roland Berger
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Auch niedergelassene Arzte stehen vor groRen Herausforderungen

Das Budget fur die Patientenversorgung durch Haus-
und Facharztpraxen soll 2026 um 2,8 Prozent

steigen. Gleichzeitig belegen Zahlen des statistischen

Bundesamtes, dass die Kosten der Arztpraxen
deutlich starker wachsen als die Einnahmen (5,79
Prozent gegeniber 1 Prozent). Dazu kommen die
deutliche Anhebung der Tariflohne fir Medizinische
Fachangestellte (6 Prozent) und die hohen
Inflationsraten der letzten Jahre. Der Virchowbund
hatte deshalb Anfang August errechnet, dass
mindestens 7 Prozent zusatzlich notig waren.

,Diese zu geringe Steigerung wird dazu fuhren, dass
die Umsatze der Praxen weiter absinken. Die Folge
wird eine weitere Terminverknappung sein®, erklart
Dr. Heinrich. ,,Denn die Praxen miuissen ihre Kosten
im Blick behalten. Das bedeutet, dass weniger
neues Personal eingestellt, (und) weniger in
Infrastruktur investiert werden kann.”

Dr. Dirk Heinrich, Bundesvorsitzender des Virchowbundes
(© Virchowbund / Lopata)

4
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Herausforderungen, Investitionsmittel auf klassischem Weg zu beschaffen

Fordermittel sind schwer zugdnglich,
Transformationsfonds deckt Krankenhausreform nicht ab
Herausforderungen Transformationsfonds: Ausreichendes Volumen
bei der Mittelbeschaffung fur die ndchsten 10 Jahre?
Relovanz (1) Relovans (5 19% © © 6 6 © &6 0 & 0 O
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Fremdkapital . Nein e oo @00 0 00
Roland
Quelle Roland Berger Berger
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Herkunft Investitionsmittel: Krankenhauser vs. Gesamtwirtschaft

Herkunft der Investitionsmittel der Krankenhduser 2021

(Angaben in %)

Hochschulbau- Baupauschalen Sonstige Quellen
férderungen 209, 3%

Pauschalférderung

19 %

Kapitalmarkt
7 %

Einzelférderungen

26 %

69 %

65%

19%

1%

1%

Leasing spielt eine entscheidende Rolle bei Transformationsinvestitionen von Unternehmen
Wie haben Sie lhre Transformationsinvestitionen vorwiegend finanziert?

Aus dem Cashflow
Uber einen Kredit
Sonstiges

WeiB nicht

Basis: Unternehmen, die Leasing nutzen und eine Transformationsinvestition bereits getatigt haben (n=282)
Angaben in Prozent; Mehrfachnennungen moglich
Quelle: GIM Marktforschung, BDL-Marktstudie ,Leasing in Deutschland 2025

© Deutsches Krankenhausinstitut 2022
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Aristoteles als ,Vater” des modernen Leasinggedankens

"Der Reichtum einer Sache liegt
eher im Gebrauch als im Eigentum."

Aristoteles (384-322 V. Chr.)
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Entwicklung des Leasing in Deutschland

Neugeschift der Leasing-Wirtschaft 2024 bei 80,4 Milliarden Euro . - o
Finanzierungsvolumen der Leasing-Wirtschaft in Milliarden Euro - LeaSIng_BranChe realisiert 2024 Gber
L 804 ein Viertel der Ausrustungsinvestitionen

Anteile in Prozent

76,9

Leasing-Quote Mobilien
2024 zu 2023

W 2024 2023
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2023 2024 Quellen:
BDL, Institut der deutschen Wirtschaft
M Mobilien-Leasing M Immobilien-Leasing I Mietkauf Stand: Marz 2025
Quellen: BDL, ifo Investitionsumfrage (bis 2019), Institut der deutschen Wirtschaft
Hochrechnung nicht preisbereinigt | Stand: Marz 2025
© Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Objektgruppen in Leasing und Mietkauf

Volumen in Milliarden Euro; Anderungen des Volumens von 2023 auf 2024 in Prozent (griin/rot)
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Quellen: Leasing-Marktbericht 2025
Institut der deutschen Wirtschaft Koln e. V.
Bundesverband Deutscher Leasing-Unternehmen

-7,1%

-7,7%

-2,0%

-4,1%

+1,2%

-6,2%

+7,4%

-53,2%

+1,3%
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Medizintechnik-Leasing mit riesigem Potential

| N V | G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network ~ 10/11/2025
16



Leasing-Dreieck und Leasing-Prozess

Leasing-Nehmer
& / Leasing-Kunde

&/ o/ N

W
3) Kaufvertrag
- A
O~
Lieferant
Hersteller

5) Bezahlung

Leasing-Geber
Leasing-Gesellschaft

1. Auswahl des Leasing-Objektes: Im Gegensatz zur Miete, bei der
in der Regel ein Objekt aus einem bestehenden Pool gewahlt wird,
sucht sich der Leasing-Nehmer sein passendes Objekt direkt beim
Handler oder Hersteller aus. So kann das Leasing-Objekt genau auf
die individuellen Bedurfnisse abgestimmt werden.

2. Leasing-Vertrag: Ein Leasing-Vertrag wird zwischen Leasing-
Geber und Leasing-Nehmer abgeschlossen.

3. Kaufvertrag: Leasing-Geber schlieft mit dem Handler/Hersteller
einen Kaufvertrag lGber das Leasing-Objekt (Regelfall) oder tritt in
einen bereits zuvor zwischen Leasing-Nehmer und Handler bzw.
Hersteller geschlossenen Kaufvertrag ein (Eintrittsmodell).

4. Lieferung des Leasing-Objektes: Im Regelfall liefert der
Handler/Hersteller das Leasing-Objekt direkt an den Leasing-
Nehmer. Bei Ubernahme des Leasing-Objektes fungiert der
Leasing-Nehmer als Erflillungsgehilfe des Leasing-Gebers.

5. Bezahlung des Leasing-Objektes: Der Leasing-Geber zahlt den
Kaufpreis fur das gelieferte Leasing-Objekt an den
Handler/Hersteller und erwirbt Eigentum am Leasing-Objekt.

6. Ratenzahlung: Der Leasing-Nehmer hat flir den Gebrauch am
Leasing-Objekt Leasing-Raten an den Leasing-Geber zu zahlen.

INVIGORS

10/11/2025
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Vergleichstabelle der Finanzierungsformen

Eigentum

Bilanzierung

Abschreibung

Laufzeit

Stand August 2024

Kreditnehmer
erwirbt Eigentum

Aktivierung in der Bilanz

Durch den Kreditnehmer

Langerfristig, variabel

Leasinggeber
bleibt Eigentimer

I.d.R. auBerhalb der Bilanz
Durch den Leasinggeber

Kurz- bis mittelfristig

Eigentum geht nach Zahlung
der letzten Rate Gber

Aktivierung in der Bilanz
Durch den Mietkaufer

Mittel- bis langfristig

https://www.gefa-bank.de/ratgeber/vergleich-kredit-leasing-mietkauf/

INVIGORS
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Amortisation des Anschaffungswertes

Beispielhafte Vollamortisation Definition: Amortisation beim Leasing bedeutet die Tilgung der
Anschaffungs- und Nebenkosten des Leasingobjekts
einschlieBlich der Finanzierungskosten des Leasing-Gebers liber
die Laufzeit des Vertrags.

Es gibt zwei Hauptformen:

1. Vollamortisation (VA), bei der die Raten alle Kosten decken,
und

2. Teilamortisation (TA), bei der die Raten nur einen Teil der
Kosten abdecken und am Vertragsende eine Restschuld oder
eine Nachzahlung fallig wird.

Bei Teilamortisation sind die Raten oft niedriger, aber der
Leasingnehmer tragt am Ende das Risiko oder muss eine
Schlussrate zahlen.

Anschaffungskosten

Vertragslaufzeit

| N V | G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Amortisation des Anschaffungswertes

Beispielhafte Teilamortisation Definition: Amortisation beim Leasing bedeutet die Tilgung der
Anschaffungs- und Nebenkosten des Leasingobjekts
einschlieBlich der Finanzierungskosten des Leasing-Gebers liber
die Laufzeit des Vertrags.

Es gibt zwei Hauptformen:

1. Vollamortisation (VA), bei der die Raten alle Kosten decken,
und

2. Teilamortisation (TA), bei der die Raten nur einen Teil der
Kosten abdecken und am Vertragsende eine Restschuld oder
eine Nachzahlung fallig wird.

Bei Teilamortisation sind die Raten oft niedriger, aber der
Leasingnehmer tragt am Ende das Risiko oder muss eine
Schlussrate zahlen.

Anschaffungskosten

Trotz des anderen Namens wird auch bei diesem Vertragstyp
vereinbart, dass der Leasing-Nehmer die Vollamortisation zum
“Restschuld” : : :

Vertragsende sicherstellt (z. B. durch Vereinbarung einer
Restwertgarantie des Leasing-Nehmers bzw. eines
Andienungsrechtes des Leasing-Gebers zum kalkulierten
Vertragslaufzeit Restwert).

I N V I G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Ubersicht Leasing-Vertragsarten

Leasing

Finanzierungsart
. . Voll-
Amortisation -
Vertragsgestaltung Kaufoption e

Teil-
amortisation

TA mit

Andienungs-
recht

TA mit

Mehrerlos-
Beteiligung

Kundbarer

Leasing-
vertrag

INVIGORS
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Weitere Finanzierungsmodelle

Operating Lease

In Deutschland versteht man unter Operating-Leasing Nutzungstberlassungen mit relativ kurzer Laufzeit,
ahnlich einem klassischen Mietvertrag.

Der Leasing-Geber kalkuliert von vornherein die wiederholte Vermietung des Objekts an verschiedene
Kunden ein, um seine Investitionskosten zu amortisieren.

Anders als Finanzierungsleasing unterliegt Operating Leasing nicht der Finanzaufsicht.

Pay-per-Use

Die Digitalisierung fordert nutzungsbasierte Abrechnungen beim Leasing.

Das Nutzungsentgelt wird entsprechend der tatsachlichen Nutzung berechnet: Hohere oder niedrigere
Abnahmemengen oder Stundenzahlen werden zum Ende der Laufzeit oder monatlich oder in anderen
vereinbarten Intervallen abgerechnet, d. h. es ergeben sich zusatzliche Zahlungen oder Erstattungen.

Monatliche Fixkosten entfallen bzw. kbnnen gering gehalten werden.
Mythos: keine Nutzung = keine Zahlung

INV I G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Finanzierung plus Service = Full-Service-Leasing

= Full-Service-Leasing liegt vor, wenn im Zusammenhang Verbrauchs-
mit einem Leasing auch Services abgeschlossen materialien und
werden, die umfassende Dienstleistungen rund um das DT e e Equipment Versicherungen
. . . eingesetzten Diagnostics
Leasing-Objekt beinhalten. Materialien, inkl,

Energie

= Weit verbreitet sind Full-Service-Leasing-Vertrage im
Fahrzeugbereich (z. B. Tankkarte, Wartung, Reparatur,
Reifen, Schadensmanagement), im Bliromaschinen-

Daten-basierter

Umsatz und Ersatzteile und

und IT-Leasing (z. B. Wartung, Verbrauchsmaterialien) “Output Equipment Wartung
sowie im Immobilien-Leasing (z. B. Facility- und Optimierung”
Baumanagement).

=  Auch beim Maschinen- und Medizintechnikleasing
werden Dienstleistungsangebote (Wartung, Inspektion, Managﬂf\f{:nt - Output |
technischer Kundenservice, Verschaffung von “Total-Cost-of- Vezrgeséj;‘l‘i?fte” SRR
Versicherungsschutz) der Leasing-Gesellschaften Use”-Lésungen -

zunehmend nachgefragt.

Equipment wird zunehmend zum “Trager” fur umfangreiche Serviceangebote.
Asset- und Datenmanagement sind dabei entscheidende Faktoren.

INVIGORS IFS Process Overview and Value Chain (Invigors view) © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Wachstum von “Servitized” Geschaftsmodellen & Kreislaufwirtschaft

OEMs und Leasinggeber diversifizieren zunehmend ihre Einnahmen - weg vom reinen Hardwareverkauf und der Finanzierung:

* Help desks & support
P Software management & security

* Physical damage insurance b DataAnaIytlcs .................

P—" -
Insu&n ce

Warranties

* Inlife warranties * Equipment performance feeds

* Remote fault finding and diagnostics

* Extended warranties

Diagnostics

, Predictive maintenance solutions
Maintonance .

* Take back services Asset
* Remarketing As -

o e e Physical “Carrier” Tracking * Physical location monitoring

Mangient Morlng

* Active fleet management
* Lowest total cost of usage solutions
» Utility type payment structures

* Usage monitoring

* Ensuring OEM components used in 15t
and 2" lives

U

* Daher wird es immer wichtiger, Kundenbeziehungen zu pflegen und die “Kundenschnittstelle zu besitzen und zu kontrollieren”.

* Mit diesem generellen Wandel und der Entwicklung intelligenter Gerate bewegen wir uns zunehmend vom
Kundenbeziehungsmanagement hin zum Geratemanagement und ultimativ zu einem echten Lebenszyklusmanagement.

| N V | G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network
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Gruppenarbeit: Werteversprechen fur Kunden und Hersteller

. i 3
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Top 5 der Leasing-Motive im Zeitverlauf

A0 I N R0 R - R N

Kosten sind gleichmaBig,
genau kalkulierbar

Betriebsausstattung
bleibt auf dem neuesten
Stand

Ein Leasing-Vertrag
ermoglicht Flexibilitat

Leasing schont die
Liquiditat

Leasing ist steuerlich
vorteilhaft

Kosten sind gleichmaBig,
genau kalkulierbar

Leasing schont die
Liquiditat

Betriebsausstattung
bleibt auf dem
neuesten Stand

Rickgabe des Leasing-
Objekts nach Ablauf der
Vertragslaufzeit

Bankkreditlinie
bleibt erhalten

Leasing schont
die Liquiditat

Die Kosten sind
gleichmaBig, genau
kalkulierbar

Bankkreditlinie
bleibt erhalten

Betriebsausstattung
bleibt auf dem
neuesten Stand

Investitionen trotz
geringem Investitions-
budget moglich

Rickgabe des Leasing-
Objekts nach Ablauf der
Vertragslaufzeit

Die Kosten sind
gleichmaBig, genau
kalkulierbar

Leasing schont die
Liquiditat

Betriebsausstattung
bleibt auf dem
neuesten Stand

Bankkreditlinie
bleibt erhalten

Betriebsausstattung
bleibt auf dem
neuesten Stand

Die Kosten sind
gleichmaBig, genau
kalkulierbar

Leasing schont die
Liquiditat

Rickgabe des Leasing-
Objekts nach Ablauf der
Vertragslaufzeit

Leasing ermoglicht
individuell zugeschnittene
Investitionslosung

Basis: Leasing-Nehmer (2025: n=250; 2020: n=750; 2015: n=750; 2011: n=753);
Quelle: GIM Marktforschung, BDL-Marktstudie ,Leasing in Deutschland 2025%

© Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Argumente flr Leasing aus Kundensicht

Wie sehr stimmen Sie den folgenden Aussagen auf einer vierstufigen Skala personlich zu?
Darstellung der Top-Two-Werte in Prozent (Trifft voll und ganz zu/trifft eher zu)

88% Fordermittel sollten alle Finanzierungsformen bericksichtigen

81% Mittels Leasing kann man auch in herausfordernden Zeiten investieren

77 % Leasing gibt Unternehmen die Sicherheit, technisch stets wettbewerbsfahig zu bleiben

74 % Mittels Leasing kann unser Unternehmen bei Bedarf auch groBere Investitionen stemmen

68% Leasing eignet sich insbesondere fiir Gliter mit kurzen Innovationszyklen

66% Leasing in Kombination mit staatlicher Férderung bietet wichtige Anreize, in die digitale Transformation oder in Nachhaltigkeit zu investieren
65% Bei einer Leasing-Finanzierung sind mir die Konditionen wichtiger als eine individuelle Beratung

65% Die Unternehmensliquiditat spielt bei Investitionsentscheidungen eine groBere Rolle als noch vor Corona

58% Leasing-Services wie Wartung oder Reparatur sorgen dafir, dass sich die Mitarbeitenden starker auf das Kerngeschaft konzentrieren kénnen
57 % Ich bevorzuge Handler und Hersteller, die mir gleich eine Leasing-Finanzierung mit anbieten

Basis: Leasing-Nehmer (n=500);
Darstellung Top-Two-Werte in Prozent (Trifft voll und ganz zu/trifft eher zu) auf einer vierstufigen Skala (inkl. ,trifft eher nicht zu®, ,trifft Gberhaupt nicht zu)
Quelle: GIM Marktforschung, BDL-Marktstudie ,,Leasing in Deutschland 2025%

INV I G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Die Positionierung der Finanzierung macht den Unterschied

CINE NEUE ARA DE
-AHRFREUDE.

Der neue BMW iX3.

e Jop Deal
¢ flexible Konditionen

e Wunschanzahlung wahlen

ab 599 € mtl.*

Angebot anfordern Probefahrt vereinbaren

INVIGORS



Werteversprechen fur Hersteller

1. Mehr Umsatz
2. Mehr Marge

3. Innovationen werden moglicherweise
schneller angenommen

4. Schnellerer Abschluss

5. Neukunden-Gewinnung einfacher:
“ein Problem weniger” oder
“das kann ich mir leisten”.

6. Bessere Kunden-"Kontrolle”

7. “Customers-for-Life”

INVIGORS
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The Strategic Value of Lifecycle Management and The Circular Economy

Customer Value Increased Marein Customer Retention Secondary Market
Creation & and In-Life Value Management

Differentiation from competition to

. . .. Further growing new mer
win new accounts and enable Less focus on hardware price and Increased customer insight and sl:e tmeen%soe & ri?:e sceurf;c;w:
clients lower TCU and access to mix of new vs. reconditioned (CPO) understanding 8 » €8P ;

OPEX solution clients, new geographies etc.

. . Further profiting from secondary
Defend existing accounts from . . . . .
o ) . - Data led consultative selling and market itself and selling services,
competition offering these Easier ability to upsell . .
solutions account management materials, spares etc. in the used

market

Crystalizing value from stronger
residual values and used sales with
significant margin uplift.

. . . . Iling th h i
Higher attach rate of services etc. Increased services mix RS L roug p'roactlve usage
monitoring

Accelerated sales through active . . . . .
. . . . Always the most appropriate Provide circular model with positive
portfolio management and client Richer overall GTM solution bundle . . . T
usage montoring equipment at the right price sustainability impact

e Recurring revenue model — eg. such models can be highly lucrative, especially after equipment depreciated and in second and third lives.
e AAS and residual based solutions increasingly recognised as having a positive ESG impact.
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AbkUrzungen erodieren Natur & Vertrauen

Die kostenlose Uberlassung von Geréten an
Kliniken und Arztpraxen in der Erwartung,
dass diese dann im Gegenzug
Verbrauchsmaterial fur die Gerate vom

Hersteller beziehen, Gber die die schneidefr S
Geratekosten dann gegenfinanziert " die Vegetaﬁéh I
werden, war friher weit verbreitet. Bitte auf dem Weg blenben?
7 |
\‘,‘0.’/ , |
Teilweise halt sich selbst heute noch J ‘33{\‘?

hartnackig das Gerucht, dies sei
,marktiblich“ und zulassig.

Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
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Zusammenarbeit mit medizinischen Einrichtungen

Auszuge:
§ 3 Prinzipien der Zusammenarbeit

(1) Die Zusammenarbeit zwischen Herstellern, Vertreibern,
Beschaftigten in medizinischen Einrichtungen und sonstigen
Leistungserbringern sowie samtlichen tbrigen
Fachkreisangehorigen unterliegen folgenden allgemeinen
Grundsatzen: 1. Trennungsprinzip

a) Entgeltliche und unentgeltliche Leistungen jeglicher Art (z. B.
Sach-, Dienst-, Geldleistungen, Geschenke, geldwerte Vorteile) an
Beschaftigte in medizinischen Einrichtungen und sonstige
Leistungserbringer diirfen nicht in Zusammenhang mit
Umsatzgeschaften stehen, die mit der medizinischen Einrichtung
erfolgen, in der der Mitarbeiter beschaftigt ist.

§ 13 Beschaffung und Vertrieb
(5) Es ist unzuldssig, wenn ...

Gerate, die vom Hersteller kostenlos zur Verfligung gestellt
werden, Gber erhohte Preise bei Anschlussvertragen (z. B.
Wartung, Verbrauchsmaterial) abgerechnet werden.

Med

Bundesverband
Medizintechnologie e.V.

KODEX MEDIZINPRODUKTE 2023
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Warum sind Regelungen fur kostenlose Geratelberlassungen so eng?

Kostenlose Gerateliberlassungen verstolen haufig gegen § 7 des Heilmittelwerbegesetzes (HWG).
Je nach Fallgestaltung kommt auch ein VerstoR gegen das Kick-Back-Verbot des § 128 SGB V in Betracht.

Fiir Arzte kann die Annahme kostenloser Gerdte oder deren Leihstellung einen Berufsrechtsverstof$ darstellen
(vgl. § 32 Abs. 1 MBO-A bzw. die entsprechenden Landesberufsordnungen).

Und vor allem kdnnen solche Modelle strafbar sein. Nicht selten stehen die Straftaten der Bestechung bzw.
Bestechlichkeit im Gesundheitswesen (§§ 299a, 299b StGB) im Raum. Vor allem im ambulanten Bereich kommt unter
Umstanden noch das Risiko der Strafbarkeit als Abrechnungsbetrug (§ 263 StGB) hinzu.

Als Ausnahme anerkannt ist die kurzfristige Geratetberlassung rein zu Erprobungszwecken. Sie darf allerdings nur dazu
dienen, dass ein Arzt das Gerat ausprobieren und sich aus medizinischer Sicht von der Funktionsweise des Gerates in der
Praxis Uberzeugen kann. Dann liegt nach der Rechtsprechung keine produktbezogene Werbegabe bzw. Zuwendung im
Sinn von § 7 HWG vor.

Im Regelfall muss der Erprobungszeitraum auf drei Monate begrenzt werden; in Ausnahmefallen sind bis zu sechs Monate
moglich. Ein ,,Stehenlassen” des Gerates nach der Erprobung ist nicht zuldassig — es muss danach entweder gekauft,
gemietet, geleast oder wieder abgeholt werden. Eine kurze Regelung der Erprobung in Textform (schriftlich oder per E-
Mail) ist ratsam.

Quelle: SKW Schwarz Whitepaper Healthcare Compliance

INV I G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
35



Moglichkeiten, Geratelberlassungen durch Verbrauchsmaterial zu finanzieren

Man kann ein Gesamtangebot (Kombinationsangebot oder Paketangebot) gestalten, das aus mehreren

Leistungskomponenten besteht:

z.B. der entgeltlichen Uberlassung der Gerate, die mit einem marktiiblichen Nutzungsentgelt (,,Fair Market
Value®) in das Gesamtangebot einkalkuliert wird, und der Bezug der Verbrauchsmaterialien fir das Gerat.

Beispiel 1:

Ein Hersteller eines Narkosegerats schliet mit einem
Krankenhaus einen Vertrag, der die Nutzungstiberlassung des
Gerats zur Miete und den Bezug von 1.000 Schlauchen pro Jahr zu
einem Gesamt-Paketpreis beinhaltet, wobei jede
Paketkomponente im Ergebnis angemessen bepreist ist.

Quelle: SKW Schwarz Whitepaper Healthcare Compliance

Beispiel 2:

Ein Geratehersteller bietet ein Paketangebot fir
Verbrauchsmaterial an, bei dem

in transparenter Weise in jedem Kaufpreis fur das
Verbrauchsmaterial ein gewisser Betrag oder Prozentsatz fur die
Nutzung des dazugehodrigen Gerats enthalten ist.

Eine Rahmenvereinbarung mit Regelungen zu Abnahmemengen
und flankierenden Vertragsbestimmungen (z.B.
Kindigungsrechten) stellt sicher, dass Uber den
Verbrauchsmaterialbezug auch tatsachlich im Ergebnis ein realer
Gesamt-Mietpreis nach dem Fair-Market-Value-Prinzip flir das
Gerat gezahlt wird.

INVIGORS
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Praxisbeispiel: Carl Zeiss Meditec Gruppe als Leasinggeber

Auszug aus dem Geschaftsbericht 2023/24 der Carl Zeiss Meditec Gruppe:

,Das Unternehmen bietet im Rahmen des Absatzes seiner Produkte teilweise Finanzierungsmodelle in Form
von Leasingvertragen an...

Risiken aus Leasingvertragen bestehen insbesondere darin, dass vereinbarte Konditionen oder
Abnahmemengen von den Leasingnehmern nicht eingehalten werden. In diesen Fallen werden zur
Absicherung derartiger Risiken in den zugrunde liegenden Vertragen beispielweise die Verglitung von
Mindestabnahmen trotz fehlender Abnahme oder die Riickiibertragung des Leasingobjektes an den
Leasinggeber einschlielllich angemessener Ausgleichszahlung fiir die vorzeitige Vertragsbeendigung
vereinbart.

Wesentliche Malinahmen zur Risikominimierung vor Vertragsabschluss sind zudem
1. eine Bonitatspriifung des Kunden,

2. Wirtschaftlichkeitsberechnung des Leasingvertrages sowie

3. eine umfassende Analyse des realistischen Bedarfs des Kunden.”
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Finanzierungen sind in Deutschland reguliert

Wer in Deutschland gewerbsmaRig oder in einem kaufmannischen Umfang Finanzdienstleistungen erbringen will, benotigt noch vor
der Aufnahme der Geschaftstatigkeit nach § 32 Abs. 1 Satz 1 Kreditwesengesetz (KWG) eine schriftliche Erlaubnis der Bundesanstalt
fur Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin).

Die BaFin-Regulierung ist auch fur Hersteller-Leasing relevant, weil Hersteller, die direkt Finanzierungsleasing anbieten, eine Erlaubnis der
BaFin bendtigen, sofern sie als Finanzdienstleister gelten.

Die BaFin hat ihre Haltung zu Hersteller-Leasing wie folgt prazisiert: Dieses gilt als Finanzierungsleasing, wenn ein Investitionsrisiko auf
den Leasingnehmer verlagert wird, was typischerweise bei einer Dreiecksbeziehung der Fall ist. Hersteller, die ihre Produkte direkt Gber
eigene Leasinggesellschaften verkaufen, miissen sich bei der BaFin registrieren und deren Anforderungen erfillen.

Weitere Anforderungen an Leasing-Anbieter:
Mindestkapital: Es miissen bestimmte Mindestkapitalanforderungen erfillt werden.
Geschaftsleiter: Ab dem 1. Januar 2024 sind mindestens zwei Geschaftsleiter zwingend vorgeschrieben.

DORA-Verordnung: Bestimmte Anforderungen aus der DORA-Verordnung gelten fiur Finanzierungsleasinginstitute ab dem 1. Januar
2027. Ausgenommen sind die Anforderungen an das Meldewesen, die bereits ab dem 17. Januar 2025 gelten.

Der Digital Operational Resilience Act ist eine EU-Verordnung, die darauf abzielt, die digitale operationale Resilienz im europaischen
Finanzsektor zu starken. Sie verpflichtet Finanzinstitute und ihre IT-Drittdienstleister, die neuen Anforderungen zur Cybersicherheit und
zum Management von IT-Risiken umzusetzen. Die Verordnung schafft einen einheitlichen Rechtsrahmen fir die digitale Sicherheit und
fuhrt strengere Anforderungen an das IKT-Risikomanagement, die Testung der digitalen Ausfallsicherheit und die Behandlung von
Vorfallen ein.
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Webinar - Ubersicht

Vorstellung & Ausgangssituation

Grundlagen des Leasinggeschafts

Werteversprechen fir Kunden und Hersteller

Risiken und Herausforderungen

Live Panel mit erfolgreichen Leasingkonzepten aus der Industrie
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lhre Losungen?
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Mister Spex Switch

Mister Spex
Switch

Jetzt auch online verfiigbar

INV I G O R S © Invigors EMEA Ltd. Part of the Alta Group global network 10/11/2025
41



Mister Spex Switch

Brillen einfach mieten statt kaufen — schon ab 9€ im Monat

Mister Spex Switch ist dein flexibler und sorgenfreier Service, angepasst an deine wechselnden Bedtirfnisse — ganz ohne unerwartete Kosten.
Wahle 2-3 Brillen- und Sonnenbrillen, mit oder ohne Sehstarke aus unserem gesamten Sortiment. Du erhaltst ein Rundum-sorglos-Paket gegen

eine monatliche Gebiihr mit zahlreichen Vorteilen:

¥ Ein gratis Augengesundheits-Check pro Jahr

¥ Brillenversicherung bei Diebstahl, Verlust, Beschadigung

v Kostenloser Glastausch bei Anderung deiner Sehwerte (ab 0,5 Dioptrien)
¥ Tausch einer Brillenfassung nach 12 Monaten

¥ Gratis Brillenanpassung und Sehtests so oft wie notig

( Termin im Store buchen ) C Online abschlielRen )
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Q2 2025 Results Presentation

Mister Spex Switch: Early Success Signals

Subscription model delivering high spend, premium lens adoption, and strong
customer acquisition

Performance (vs Stores) Customer Profile Buying behavior
AOV ~€ 570 vs € 230 i 70986 67% Prescription Glasses
emale Buyers
x2 Gross Profit improvement (abs) Y O-O 33% Sunglasses
_ 55%
Cancellatlon.and retumn rates are ~20% are over 40+ 50%
lower for Switch vs. non-Switch orders choose SpexPro premium
42% \ private label
are new customers

Key Takeaway: Switch delivers high-spending, premium-oriented customers with strong
SpexPro uptake and a balanced product mix



Siemens Healthineers modernisiert Ultraschall-Geratepark im Klinikum Erding

Siemens Healthineers ist fir die Lieferung, Installation,
Schulung und den Service der 29 neuen Systeme
verantwortlich.

Das Klinikum profitiert von einem homogenen Geratepark
mit einheitlichen Bedienkonzepten. Dies soll eine
gualitativ hochwertige Patientenversorgung sowie einen
effizienten medizinischen Betrieb sicherstellen.

Die Vertragslaufzeit der Technologiepartnerschaft umfasst
mindestens acht Jahre mit einer Option auf Verlangerung
von zwei Jahren.

,Die Technologiepartnerschaft mit Siemens Healthineers
ist eine weitere Investition in die Qualitatssteigerung und
Zukunftssicherung des Klinikums. Dadurch erhalten wir
hochmoderne Ultraschallsysteme in verschiedenen
technischen Ausfiihrungen. Dies gewahrleitet uns eine
durchgangige Geratequalitat und -verfligbarkeit sowie
eine einheitliche Bedienung der Systeme und damit eine
hohere Befundungsqualitat zum Wohle der Patientinnen
und Patienten® sagt Landrat Martin Bayerstorfer.

Quelle: https://www.siemens-healthineers.com/deu/press/releases/erding

E[ﬁﬁ]:

Noch mehr Durchblick

KLE setzt mit

rne Ultraschalltect

Iechnglqglegartnersch@ft auf
| 10logie
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Bau eines zweiten Herzkatheterlabors fur das Josephs-Hospital Warendorf

Bau eines zweiten Herzkatheterlabors:
Uberbau/Umbau eines vorhandenen Gebaudes + neue
Herzkatheteranlage

Bauzeit: rund 8 Monate
Gesamt-Investitionsvolumen: 5,6 Mio. Euro

Die Investition umfasst neben den Bauvorhaben und dem
eigentlichen Philips Angiographiesystem noch
Investitionen in Labortechnik sowie den Ausbau der IT-
Infrastruktur in Hohe von 670.000 Euro

Finanzierungsstruktur: Mietkauf bzw. Leasing, Laufzeiten
zwischen 60 und 96 Monaten

DAL in Zusammenarbeit mit den Hausbanken Sparkasse
Minsterland-Ost und Apo-Bank finanziert.

Der Vorteil fir das JHW: die einzelnen Vorhabe wurden
zwar uber verschiedene Finanzierungsformen und
Laufzeiten abgebildet, die DAL hat das Gesamtinvestment
dennoch als Gesamtpaket strukturiert, angeboten und
abgewickelt.

Quelle: https://www.dal.de/de/im-fokus/beitraege/herzkatheterlabor-fuer-josephs-hospital-warendorf-

. JOSEPHS-HOSPITAL
WARENDORF
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Webinar - Ubersicht

1 Vorstellung & Ausgangssituation

Grundlagen des Leasinggeschafts

Werteversprechen fir Kunden und Hersteller

Risiken und Herausforderungen

Live Panel mit erfolgreichen Leasingkonzepten aus der Industrie

Abschluss
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Finanzdienstleistungen im “Make or Buy”
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Lassen Sie uns in Kontakt bleiben

Qe +49 (151) 74 38 00 56

'] peterkrause@invigors.com
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	Slide 36: Möglichkeiten, Geräteüberlassungen durch Verbrauchsmaterial zu finanzieren
	Slide 37: Praxisbeispiel: Carl Zeiss Meditec Gruppe als Leasinggeber
	Slide 38: Finanzierungen sind in Deutschland reguliert
	Slide 39: Webinar - Übersicht
	Slide 40: Ihre Lösungen?
	Slide 41: Mister Spex Switch
	Slide 42: Mister Spex Switch
	Slide 43
	Slide 44: Siemens Healthineers modernisiert Ultraschall-Gerätepark im Klinikum Erding
	Slide 45: Bau eines zweiten Herzkatheterlabors für das Josephs-Hospital Warendorf 
	Slide 46: Webinar - Übersicht
	Slide 47
	Slide 48: Finanzdienstleistungen im “Make or Buy”
	Slide 49: Ausgewählte Invigors Kunden
	Slide 50: Lassen Sie uns in Kontakt bleiben

