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Praxismarketing: Praxis-
abgabe sinnvoll gestalten

| Prof. Dr. Thomas Sander

Die Planung der Unternehmensnachfolge sollte mit der Griindung des Unternehmens beginnen
- spatestens aber im Alter von Mitte Fiinfzig. In diesem Beitrag wird angeregt, sich nicht dem
Schicksal zu liberlassen, sondern die letzten zehn Berufsjahre und die Praxisabgabe bewusst

und aktiv zu gestalten.

)

PRAXISABGABE
NACHFOLGER GESUCHT

Umsatzstarke, sehr groBe
Zahnarztpraxis, alle Spez.-Geb.,
als Einzel- oder Doppelpraxis
in KdIn-Altstadt-Nord
abzugeben.

MEHR INFORMATIONEN SIND HINTER
DEM SCHILD EINZUHOLEN

twa 36 Prozent aller zahn-
arztlich tatigen Mitglieder
der Kammern sind 55 Jahre

alt oder werden es in diesem Jahr
(www.bzaek.de/wir-ueber-uns/daten-
und-zahlen/mitgliederstatistik/alters-
verteilung.html). Wenn man diese Zahl
auf die 45.000 deutschen Zahnarzt-
praxen ubertrdgt, bedeutet dies fir
circa 16.000 Praxen die Aufgabe, Ab-
gabe oder AnteilsverduBerung in den
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... Und darum geht es: Sich nicht blind dem Schicksal

Uberlassen, sondern die letzten zehn Berufsjahre strate-

gisch sinnvoll gestalten.

kommenden Jahren. In einer Stadt mit
100.000 Einwohnern bereiten sich
demnach jetzt 20 Praxen auf diese
Verdanderung vor - mehr oder weniger
bewusst. Ein GroBteil davon kann nicht
verkauft werden. Diese Praxen werden
ohne Nachfolge schlieBen.

Standardfall 1: Auslaufen lassen

In der Praxislandschaft begegnet man
tiberwiegend dem Fall, dass im Hin-
blick auf die nichsten (und letzten)
zehn Jahre nicht mehr investiert wird.
Dies betrifft die Einrichtung und die
Technik, aber auch das Personal und
das Marketing. Am schwersten wiegt
dabei, dass die Praxisinhaber emotio-
nal bereits so sehr auf die Zeit nach
der Abgabe fokussiert sind, dass keine
Weiterentwicklung mehr stattfindet.
In der Folge nehmen sowohl die Neu-
patientenrate als auch die Umsdtze
kontinuierlich ab. Der Praxisinhaber
altert mit seinen Patienten. Die Praxis
wird vermutlich keinen Verkaufserlos
erzielen.

Standardfall 2: Nachfolger suchen

Einige Praxen suchen in dieser Phase
einen jungen Zahnarzt bzw. eine Zahn-
arztin, die in der Praxis beispielsweise

als Angestellte oder als sogenannte
Juniorpartner arbeiten und schlieBlich
die Praxis tibernehmen. Der Kaufpreis fiir
die Praxis wird dann in der Regel lange
vor dem Abgabetermin vereinbart. Der
Vorteil fiir den Abgeber besteht darin,
einen Verkaufserlos zu erzielen, weil
der Ubernehmer den entsprechenden
Gegenwert erhélt: die Praxis und den
Patientenstamm mit Patienten, die ihn
bereits kennen.

Problematisch in dieser Konstellation
ist, dass vor der Abgabe noch einmal
investiert werden muss, um die Neu-
patientenrate zu steigern und das
Umsatzpotenzial so zu erweitern, dass
mehr als ein Zahnarzt davon leben kann.

Welcher ist nun der richtige Weg?

Ein richtig oder falsch gibt es bei der
Planung der Praxisabgabe nicht - un-
glinstig ist es lediglich, gar nicht zu pla-
nen. Jeder Praxisinhaber wird, abhédngig
von seiner individuellen Situation, ei-
nen anderen Weg gehen. Ein Kriterium
ist das der Wirtschaftlichkeit. Nach den
Erfahrungen des Verfassers ist es sinn-
voll, zunachst die wirtschaftlichen Aus-
wirkungen verschiedener Alternativen
zu berechnen und dann unter Hinzu-
nahme aller weiteren individuellen Ein-
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flussfaktoren die Vor- und Nachteile
der Varianten klar aufzuzeigen. Auf der
Basis einer solchen Entscheidungsma-
trix kann der Praxisinhaber dann be-
wusst die fiir ihn sinnvolle Entschei-
dung treffen.

Welche Einflussfaktoren gibt es?

Es ist in der Regel zielfiihrend, zu-
nachst eine Umsatzprognose fiir den
voraussichtlich verbleibenden Praxis-
betrieb gemaB Standardfall 1 zu erstel-
len. Dafiir gibt es Erfahrungswerte, die
aber der individuellen Situation ange-
passt werden miissen. Je nach Ergebnis
wird dann ein Wert ermittelt, der zum
Stichtag der Abgabe als Rest-Ertrags-
wert bezeichnet werden kann. Mit der
Annahme, dass kein Kadufer gefunden
wird, kommt kein Verkaufserlos hinzu.

ANZEIGE

Bei der Berechnung des Standardfalls 2
ergibt sich ein héherer Rest-Ertrags-
wert zuziiglich eines voraussichtli-
chen Verkaufserloses, aber abziiglich
der Investitionen auf diesem Weg.
Diese Ergebnisse, die im tatsdchlichen
Anwendungsfall natiirlich komplexer
sind, werden einander gegeniiberge-
stellt und verglichen. Hinzu kommen
dann weitere beeinflussende Parame-
ter wie Gesundheitszustand, familidre
Randbedingungen, Interesse am Hobby,
erspartes Vermdgen, sonstige Einnah-
men, Entwicklung der Wettbewerbs-
situation, Potenzial an Nachfolgern
und vieles mehr.

Wie kann das alles ermittelt werden?
Aus der Sicht und nach den Erfahrun-
gen des Verfassers sollten diese Uber-

[agJoconmr

Mocom beschéftigt sich seit Gber
25 Jahren nur mit Sterilisation.
Deshalb sind die Produkte absolut
sicher, zuverldassig und modern.
Derselben Meinung sind wir auch,
daher prasentieren wir Ihnen die
neue, innovative und zukunftsori-
entierte Sterilisatoren-Reihe der
Firma Mocom. Die altbewdhrte
Serie des Millennium-Sterilisa-
tors wurde nun weiterentwickelt
und lasst sich perfekt in Ihren
Praxisablauf integrieren. Die neu-
en Gerdate zeichnen sich durch
Bedienungsfreundlichkeit, effi-
ziente Verbrdauche und schnelle
Zyklen aus. Wahlen Sie zwischen
2 Kammergréssen und Touch-
screen sowie etwaiges Zubehor
wie Drucker, Etikettendrucker
und Wi-Fi aus. Ihr Zubehér kén-
nen Sie dank Plug & Play - Sys-

B Futura und B Classic

die Zuverldssigkeit setzt sich in Szene

tem jederzeit hinzufiigen, ohne
dass in Software oder zusatzliche
Adapter investiert werden muss.
Die Sterilisationskammern sind
vollstandig aus elektropoliertem
Edelstahl hergestellt. Dadurch
sichern Sie sich eine hohe Qua-
litdt und eine langere Lebens-
dauer. Sicherheitsmechanismen
sind ebenfalls bedacht worden.
So erlaubt Ihnen Ihr neuer Ste-
rilisator bei einem Stromausfall
die Notentnahme der Ladung, um
einen weiteren Praxisablauf zu
sichern. In unserem neuen Flyer
».da ist mehr drin" finden Sie wei-
tere Informationen zu der neuen
Sterilisatoren-Reihe. Gerne helfen
wir Ihnen auch telefonisch weiter
oder Sie informieren sich auf un-
serer Homepage.
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legungen und Berechnungen in einem
.Positionierungsworkshop 55plus” an
einem Tag konzentriert und unter er-
fahrener Begleitung und Moderation
angestellt werden. Die Investition in ei-
nen solchen Tag stellt einen Bruchteil
des Rest-Ertragswertes dar. Im Ergeb-
nis erwirbt der Praxisinhaber neue
Kenntnisse, die ihm in Verbindung mit
einer Entscheidungsmatrix mogliche
Wege aufzeigen, die er beschreiten
kann. Die Folge ist eine bewusste und
auf Kenntnissen basierte Entscheidung
fiir den jeweils optimalen Weg.

Und darum geht es: Sich nicht blind
dem Schicksal tiberlassen, sondern die
letzten zehn Berufsjahre strategisch
sinnvoll gestalten.

Schlussbemerkung

In diesem Beitrag hat sich der Verfas-
ser auf die typischen Situationen in
vereinfachender Weise von Einzelpra-
xen, die 82 Prozent aller Praxen aus-
machen, konzentriert. Bei der Einbezie-
hung von Gemeinschaftspraxen sowie
auch groBerer Einheiten stellen sich
die Situationen komplexer dar. Aber
auch dort sind entsprechende Strate-
gieplanungen fiir die Praxis und fir
ausscheidende sowie fortfiihrende In-
haber zu empfehlen.
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