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PRAXISABGABE // Eine gut geplante Praxisabgabe ist der Schltssel zum Erfolg. Michael Hage, Finanzexperte bei

Henry Schein, beantwortet die haufigsten Fragen rund um die Praxisabgabe.

FAQ ZUR PRAXISABGABE:
DIESE ANTWORTEN AUF DIE HAUFIGSTEN
FRAGEN SOLLTEN PRAXISINHABER KENNEN

Wie friih sollte eine Praxisabgabe vor-
bereitet werden?

Unsere Erfahrungswerte aus der Beratung
von Praxisabgebern zeigen: Es lohnt sich
fur die Inhaber, wenn sie friih mit der Vor-
bereitung starten. Spatestens funf bis acht
Jahre vor der Abgabe sollten Praxisinha-
ber beginnen, ihre Praxis gezielt auf den
Verkauf vorzubereiten. Der ideale Zeit-
punkt fir Investitionen liegt dabei etwa
funf Jahre vor der Praxisabgabe, damit das
Equipment zum Zeitpunkt der Abgabe
noch relativ neu ist, der Abgeber aber
auch steuerlich profitieren kann. Unter be-
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stimmten Voraussetzungen ist es sogar
ratsam, noch friher zu starten, etwa wenn
grundlegende bauliche Voraussetzungen
fUr eine Praxisabgabe nicht erfillt sind, so-
dass eine Erweiterung oder ein Umzug
notig ware.

Lohnen sich Investitionen in die Praxis
angesichts der schwierigen Marktsitua-
tion Uberhaupt?

Zu dem groflen Angebot an Praxen auf
dem Markt kommt die Tendenz, dass sich
immer mehr junge Zahnarzte fur die Neu-
grindung entscheiden, wenn sie keine

Ubergabeobjekte finden, die ihren Anfor-
derungen entsprechen. Umso wichtiger
ist die gezielte Vorbereitung der eigenen
Praxis flr die nachfolgende Generation.
Welche Investition sich fUr den spéteren
Praxisverkauf am meisten lohnt, hangt
von der individuellen Situation ab. Hilf-
reich kann eine Bestandsaufnahme durch
eine Praxiswertermittlung sein, um gezielt
Potenziale zu erschlieSen. Nicht nur ein
Nebeneffekt ist der Mehrwert fir die Pra-
xisinhaber selbst, wenn sie in den letzten
Jahren ihres Berufslebens mit modernen
Gerédten oder einer neuen Behandlungs-



einheit arbeiten kénnen. Auch Umbau-
malinahmen sind héufig sinnvoll, etwa
um die Instrumentenaufbereitung effizi-
enter zu organisieren oder auch um die
nondentalen Raumlichkeiten wie das
Wartezimmer noch ansprechender zu ge-
stalten.

Denn das grofte Risiko liegt nicht in
einem geringeren Verkaufspreis, sondern
darin, gar keinen Nachfolger zu finden.

Welche Kriterien sind flr die heutigen
Praxistibernehmer besonders wichtig?
Fur die meisten Interessenten sind be-
sonders die betriebswirtschaftlichen Er-
gebnisse wichtig.

Sie mochten wissen, mit welchen Er-
trdgen — sprich: welchem Gewinn - sie
rechnen kénnen.

Die heutige Generation junger Zahn-
arzte ist zudem technikbegeistert: Die
technische Ausstattung und der Stand
der Digitalisierung werden genau be-
trachtet. Wichtiger Faktor ist dabei neben
den Systemen und der Auswirkung mo-
derner Behandlungsmethoden auf Pa-
tientenstamm und Umsatz die Etablierung
effizienter digitaler Prozesse im Praxis-
Team, weil dies dem zuklnftigen Inhaber
viel Arbeit erspart. Auch GroBe, Aus-
stattung und Anzahl der Behandlungs-
zimmer sind grundsatzlich wichtige Kri-
terien. Was viele Abgeber aber unter-
schatzen: Der Kauf einer Praxis ist keine
rein rationale Entscheidung. Deshalb ist
der erste Eindruck, den eine Praxis und
die Praxiseinrichtung macht, entschei-

dend: You never get a second chance
to make a first impression. Je attraktiver,
moderner und gepflegter eine Zahnarzt-
praxis wirkt, desto besser.

Mit welcher Finanzierungsform nutze
ich in den Jahren vor dem Verkauf steu-
erliche Vorteile optimal aus?

Das klassische Darlehen ist aus steuerli-
cher Sicht in der Regel eine unglnstige
Entscheidung.

Der grofite Nachteil des Darlehens —
das gleiche gilt fir den Kauf ohne Darle-
hen — ist die lange Abschreibungsdauer
von meist acht bis zehn Jahren. Um die
Objekte komplett abzuschreiben und so
den vollen Steuervorteil zu nutzen, mis-
sen Sie die Anschaffungen bereits relativ
frih tatigen. Daraus folgt zwangslaufig:
Zum Verkaufszeitpunkt ist die Ausstat-
tung bereits dlter — der Praxiswert sinkt.

Flr die Investitionen vor Praxisabgabe
eignet sich haufig das Leasing. Jedes Ob-
jekt lasst sich Uber eine Laufzeit von finf
Jahren leasen. So kann der volle Investi-
tionsbetrag abgesetzt und alle Steuer-
vorteile genutzt werden. Beim Verkauf
macht die relativ neue und moderne
Ausstattung die Praxis flr Interessenten
attraktiver.

Wie ermittelt man den Wert einer Praxis?
Einzig gerichtlich anerkannte Methode
zur Ermittlung des marktublichen Praxis-
werts ist die modifizierte Ertragswert-
methode. Bei dieser Methode wird der
Praxiswert aus dem ,Goodwill” genannten
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Sie planen, lhre Zahnarztpraxis zu verkaufen und
Uberlegen bereits, wo Sie inserieren?

Unser Tipp: Die Stellen- und Objektbdrse von dent.
talents. (boerse.denttalents.de) Sie kdnnen hier ganz
einfach eine Beschreibung lhrer Praxis mit allen no-
tigen Kennzahlen hinterlegen — oder Sie lassen sich
dabei von den erfahrenen Mitarbeitern unterstit-
zen. Die Stellen- und Objektborse verschafft Ihnen
nicht nur eine groRRe Reichweite bei dentalen Nach-
wuchskraften, sondern Uberzeugt auch durch ein-
fache Bedienung und ein hohes Maf3 an Diskretion.

ideellen Wert und dem Substanzwert er-
mittelt. Der Goodwill wird auf Basis des
durchschnittlichen Praxisrohgewinns er-
mittelt. Der Substanzwert ist der Restwert
der Anlagen und Gerdte der Zahnarztpra-
xis gemal Inventarverzeichnis bzw. Anla-
genverzeichnis.
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