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Praxiskauf/-verkauf

,Zentral gelegen, hochmodern
und grofler Kundenstamm .. .*

| Frank Macht, RA

Fiir Zahnarzte, die eine bereits bestehende Einzelpraxis tibernehmen oder in eine bereits exis-
tierende Gemeinschaftspraxis einsteigen mochten, stellt sich die Frage: Welcher Kaufpreis ist
angemessen? Praxisverkaufer wollen viel Geld bekommen, Praxiskaufer wenig zahlen. Im fol-
genden Artikel wird erlautert, was bei der Kaufpreisermittlung zu beachten ist, damit der
Preis fiir beide Seiten fair und gerecht ist.

s gibt zwar keine rechtlich
verbindliche Methode, um den
Kaufpreis einer Zahnarztpraxis

festzulegen, jedoch bewdhrte Vorge-
hensweisen, um den tatsichlichen Ver-
kehrswert einer Praxis zu bestimmen.
Nach der Rechtsprechung des Bundes-
gerichtshofs ist bei der Bewertung das
im Einzelfall geeignet erscheinende
Verfahren zu wahlen. Haufig ange-
wandt werden die Arztekammerme-
thode sowie die modifizierte Ertrags-
wertmethode.

Arztekammermethode

Das wohl bekannteste Bewertungsver-
fahren ist die Umsatzmethode nach der
LRichtlinie zur Bewertung von Arztpra-

xen”, auch Arztekammermethode ge-
nannt. Bei dieser Methode setzt sich
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der Praxisgesamtwert aus zwei Bewer-
tungsgegenstanden zusammen: dem
materiellen und dem ideellen Praxis-
wert. Der materielle Praxiswert (Sub-
stanzwert) umfasst sowohl die Praxis-
einrichtung (Mabel, EDV, Telefon, Be-
leuchtung etc.), medizinisch-techni-
sche Gerdte, Instrumente als auch
Verbrauchsmaterialien (Handschuhe
und Verbandsmaterial etc.) und Vorrate
(Impfstoffe, Zahngold). Auch Umbau-
ten, bauliche Verdnderungen und Ins-
tallationen, die der Noch-Inhaber auf
eigene Kosten in seiner Praxis vorge-
nommen hat und die der Nachfolger
bei langerfristiger Fortflihrung des
Mietvertrages nutzen kann, gehodren
zum materiellen Praxiswert. Achtung:
Geleastes oder finanziertes Inventar
steht nicht im (sachenrechtlichen) Ei-
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gentum des Praxisverkdufers. Der ide-
elle Praxiswert (Goodwill) basiert auf
einem vorhandenen Umsatzpotenzial.
Um es zu berechnen, werden Patienten-
stamm, Bekanntheitsgrad, Praxislage,
Mitarbeiter-Know-how und die beste-
henden Organisationsstrukturen einer
Praxis bewertet. Der Praxiskdufer pro-
fitiert schlieBlich von der Aufbauarbeit
seines Vorgédngers und spart sich die
Miihen und Risiken, die mit einer Neu-
griindung verbunden sind.

Grundlage fiir die Ermittlung des ideel-
len Praxiswertes nach der Arztekam-
mermethode bildet der durchschnitt-
liche Jahresumsatz der letzten drei
Jahre vor dem Ubergabezeitpunkt. Die-
ser Jahresumsatz wird um einen kalku-
latorischen Unternehmerlohn gemin-
dert. Von dem so berechneten Jahres-
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umsatz wird dann ein Drittel fiir den
Goodwill-Anteil der Praxis angesetzt.
Doch aufgepasst: Die Arztekammer-
methode hat eine gravierende Schwa-
che, denn sie beriicksichtigt nur den
Praxisumsatz, also die Einnahmenseite.
Wichtig ist aber der tatséchliche Ertrag
einer Praxis, da der Ertrag auch die Aus-
gaben einbezieht. AuBerdem orientiert
sich die Arztekammermethode aus-
schlieBlich an den Umsétzen der Ver-
gangenheit. Fiir einen Kaufinteressen-
ten ist es aber wichtiger, zu wissen,
welche Ertrdge er zukiinftig erzielen
kann.

Modifizierte Ertragswertmethode
Praxen kdnnen daher alternativ auch
nach der sogenannten ,modifizierten
Ertragswertmethode” bewertet wer-
den. Auch hierbei setzt sich der Praxis-
gesamtwert aus dem materiellen und
dem ideellen Praxiswert (Goodwill) zu-
sammen. Allerdings wird der Goodwill
bei dieser Methode nach betriebswirt-
schaftlichen Grundsatzen ermittelt.
Dazu wird die Praxis einschlieBlich
des wirtschaftlichen Umfeldes analy-
siert und gepriift, inwieweit sich die
Ertrige der Vergangenheit auch in
der Zukunft fortschreiben lassen. Der
Kaufpreis, den der Praxislibernehmer
bezahlt, bezieht sich somit auf kiinftig
zu erwartende Ertrage, auf die der bis-
herige Inhaber beim Verkauf verzichtet,
weshalb ihm eine abgezinste Abstands-
summe (Kaufpreis) zusteht.

Um diese Abstandssumme zu ermit-
teln, werden zunéchst die bisherigen
Praxiseinnahmen und -ausgaben um
solche Positionen bereinigt, die entwe-
der einmalig waren oder in ihrer Hohe
nicht reprasentativ fiir ein Geschafts-
jahr sind. Dazu gehdren beispielsweise
iberhdhte Praxisvertreterkosten we-
gen langerer Krankheit des Praxisinha-
bers oder aber Erlgse aus dem Verkauf
von Praxisanteilen oder des Anlage-
vermogens.

Umsatz- und Kostenprognose

Danach wird festgelegt, wie lange der
Praxisiibernehmer von dem bereits vor-
handenen Praxis-Goodwill, den er sich
bei einer Neugriindung selbst auf-
bauen miisste, profitiert. Die Zeit-
spanne liegt in der Regel zwischen
zwei bis flinf Jahren, kann in Einzel-
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fillen aber auch langer sein. Fiir diese
Zeit wird unter Beriicksichtigung der
bereinigten Vergangenheitszahlen eine
Umsatz- und Kostenprognose erstellt.
Bei dieser Prognose spielen sowohl ob-
jektive als auch subjektive Bewertungs-
merkmale eine Rolle. Verfligt der Pra-
xisinhaber etwa liber besondere Zu-
satzqualifikationen und Abrechnungs-
genehmigungen, die der Kiufer nicht
hat, schmélert dies den zukiinftig zu
erwartenden Ertrag.

Von dem ermittelten Praxisertrag wer-
den nun ein kalkulatorischer Unterneh-
merlohn und eine pauschalierte Ein-
kommenssteuer in Hohe von 35 Pro-
zent abgezogen. Die Héhe des kalkula-
torischen Unternehmerlohns orientiert
sich dabei an alternativen Verdienst-
moglichkeiten des Praxistibernehmers,
beispielsweise wenn er in einer Zahn-
klinik tatig wére. Der prognostizierte
Praxisertrag wird zudem auf den Zeit-
punkt des Verkaufs bezogen, um Zinsen
und Zinseszinsen reduziert (abgezinst).
Fiir diese Berechnung wird ein Kalku-
lationszinssatz zugrunde gelegt, der
sich aus einem Basiszinssatz und ei-
nem Risikozuschlag zusammensetzt.
Der so ermittelte Wert stellt den
Goodwill der Praxis dar.

Am Ende entscheidet der Markt
Zahnirzte, die eine Praxis kaufen
mochten, sollten beachten, dass der
Wert einer Praxis von der Methode ab-
hangt, nach der eine Praxis bewertet
wurde. Unabhdngig davon sollten aber
auch Kaufpreise, die im Rahmen einer
Praxisbewertung ermittelt wurden,
nicht als absolut verstanden werden.
Meist dienen Bewertungen dazu,
Preisgrenzen festzulegen. Letztlich
entscheidend ist, welchen Wert der
Verkdufer einer Praxis am Markt er-
zielen kann. Und das ist auch von
Angebot und Nachfrage abhéngig.
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