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Praxisalbgaloe -
Praxisubernanhme

Noch immer stellt die Praxisiibernahme laut aktueller Zahlen der BZAK die héufigste Form der zahnérztlichen
Existenzgriindung dar. Doch lingst wird nicht mehr jede zur Ubernahme angebotene Praxis auch tatsichlich
ilbernommen. Die Griinde hierfiir und Tipps zur erfolgreichen Praxisabgabe und Praxisiibernahme erfahren Sie

nachfolgend.

Peter Bohley/Mainz

M Ja, friiher,dawaralles anders. Bedingt
durch die Zulassungsbeschrankungen
waren Zahnarztpraxen gerade in urba-
nen (und somit meist gesperrten) Gebie-
ten, ungeachtet des materiellen und
immateriellen Wertes, problemlos zu
verduern. Dies dnderte sich mit Inkraft-
tretendes Vertragsarztrechtsanderungs-
gesetzesam1.Januar 2007.

Fortanwarnichtmehrdiekassenzahn-

arztliche Zulassung, sondern vielmehr
die betriebswirtschaftlichen Faktoren
zur Bestimmung des Praxiswertes fiir
den potenziellen Ubernehmer von Inte-
resse. Auch der Wunsch junger Zahn-
arzte nach mehr Spezialisierung sowie
die Tendenz zu Mehrbehandlerpraxen
mitgeregelten Arbeitszeiten, beruflichen
Entfaltungs- und Fortbildungsmaglich-
keitenund demverteilten unternehmeri-
schenRisikosind Griindefiirdie nachlas-
sende Nachfrage an der Ubernahme von
Einzelpraxenv.a.in landlichen Gebieten.
Eine Entwicklung, welche jedoch bei

genauer Betrachtung fiir den kiinftigen
Ruhesténdler ebenso wie fiir den Exis-
tenzgriinder Chancen bietet.

Verdnderungen
als Chance begreifen

Der Verkaufspreis einer Praxis wird
heute durch eine umfangliche und
detaillierte Praxisbewertung ermittelt.
Dem Existenzgriinder bietet dies die
Méglichkeit, das primare Investitions-
volumen und Folgeinvestitionen dezi-
dierterzu planen und somit die Wetthe-
werbsfahigkeit der Praxis zu erhdhen.
Dem Praxisabgeber bietet sich die
Chance, die werterhéhenden Faktoren
im Rahmen der Praxishewertung be-
reits friihzeitig positiv zu beeinflussen.
Bei einigen Parametern ist dies namlich

moglich und hat nichts mit Manipulation
und Schonrechnen zu tun, da die Maf3-
nahmen die Ertragsprognose der Praxis
nachhaltigerh6hen. Die Bewertungkann
entwederdurchdie mitder Thematikver-
trauten Spezialisten lhres Dentaldepots
erfolgen oder durch einen staatlich be-
stellten und vereidigten Gutachter. Letz-
tererempfiehltsichimmerdann,wennes
sich um juristisch relevante Bewertun-
gen handelt.

Sowohl dem Abgeber als auch dem
Ubernehmer sollten die wertbeeinflus-
senden Faktoren undihre Auswirkungen
auf den Praxiswert demzufolge unbe-
dingt bekannt sein.

Je nach Moglichkeit der Einfluss-
nahme lassen sich diese (ohne Anspruch
auf Vollstandigkeit) in drei Gruppen
unterteilen:

—verkehrsgiinstige Lage ~ —Erweiterungsflache —Leistungsspektrum
—Ortszentrum, Schulen, vorhanden oder kann — betriebswirtschaftliche
Apotheken usw. eine angemietet werden? Konzepte vorhanden

in der Néhe der Praxis —Barrierefreiheit — Kostenstruktur der
—Praxis im Arztehaus — Altersstruktur der Praxis
—zahlreiche (kostenlose) Patienten —Alter des Inventars

Parkplatze vorhanden

—Sind aktuelle gesetzliche

— Digitalisierungsgrad

—Verhéltniszahlen vor Ort Anforderungen erfiillt —Praxisnetzwerk
oder erfolgt die Berufung vorhanden
auf Bestandsschutz —Homepage vorhanden
(z.B.WC)? — QM (evil. zertifiziert)
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Inwieweitdie zuvorgenannten Deter-
minanten den Praxiswert beeinflussen,
hédngt in erster Linie von den person-
lichen Praferenzen des potenziellen
Ubernehmers ab. Ist bspw. eine Mehr-
behandlerpraxis geplant, am Wunsch-
standort jedoch eine Einzelpraxis mit
zwei Behandlungsraumen angeboten,
kommt der Erweiterungsflache natur-
gemafs eine grofRere Bedeutung zu.

Rechtzeitige
strategische Planung

Hier gilt es, rechtzeitig zu priorisieren
und Erfolg versprechende, individuelle
Konzepte zu erarbeiten, um den fiir die
Altersvorsorge relevanten Verkaufs-
erlos positiv zu beeinflussen. Bereits
etwa fiinf Jahre vor der geplanten Ab-
gabe sollte eine strategische Planung
konzipiert werden. Diese muss ausrei-
chendflexibelsein,um auf Veranderun-
gen technischer, gesetzlicher, fachlicher
oderstandespolitischerArtzureagieren
und steuerliche Fallstricke und Be-
sonderheiten im Rahmen der Praxis-
ibergabe beriicksichtigen.

Um Missverstandnissen vorzubeu-
gen sei jedoch gesagt, dass auch zu je-
dem spateren Zeitpunkt eine erfolgrei-
che Praxisiibergabe moglich ist und zu-
vor lediglich der Idealfall beschrieben
wurde. Regelmafig erfolgt die Ausei-
nandersetzung mitder Ubergabe der ei-
genen Praxis leider wesentlich spater
und fiihrt unweigerlich zu Abstrichen
am Verkaufswert der Praxis. Aber zu
grof ist die Angst, dass sich Patienten
mit Bekanntwerden des bevorstehen-
den Ruhestandes umorientieren kénn-
ten. Zumindest teilweise ist diese Be-
fiirchtung auch berechtigt, sollte Sie je-
doch keinesfalls daran hindern, Semi-
nare zum Thema zu besuchen und/oder
Berater lhres Vertrauens friihzeitig zu
involvieren.

Die rechtzeitige Planung des verdien-
ten Ruhestandes ist nicht nur legitim,
sondern zeugt dariiber hinaus von
unternehmerischer Weitsicht, aber na-
tiirlich muss die richtige Balance zwi-
schen Diskretion und Absichtserklarung
gefunden werden. Auch die kiinftigen
Existenzgriinder wollen zu Recht ein zu
friihes Bekanntwerden ihrer Pldne ver-
meiden. Zum einen befinden sie sich
i.d.R. in einem ungekiindigten Beschaf-
tigungsverhaltnis, zum anderen mochte

man auch keinen potenziellen Konkur-
renten auf eine chancenreiche Nieder-
lassungsmaoglichkeit aufmerksam ma-
chen.Verschwiegenheitisteinetagliche
Selbstverstandlichkeit fiir die Fachbera-
ter Ihres Dentaldepots und eine entspre-
chende schriftliche Verschwiegenheits-
erklarung im Rahmen der Beratung zur
Abgabe und Ubernahme obligat.

Da Eigenkapital bei der Praxisgriin-
dunginderRegelnichtodernuringerin-
gem Umfang zur Verfiigung steht, wird
das Griindungsvorhaben fast immer
vollstandig fremdfinanziert. Zur Fest-
legung des Finanzierungshedarfes ist es
notwendig, zundchst das gesamte In-
vestitionsvolumen zu ermitteln. Ist das
Volumen definiert, stellt sich die Frage
nach der richtigen Finanzierung und ei-
nem tragfahigen, zukunftsorientierten,
betriebswirtschaftlichen Praxiskonzept.
Die Wahldesrichtigen Finanzberatersist
nicht nur wichtig fiir die erste Finanzie-
rung,sondern hatweitreichende Auswir-
kungen fiir den Praxiserfolg.

Bereits deutlich vor der geplanten
Ubernahme sollten Sie einen Steuer-
berater hinzuziehen, da sogenannte
vorweggenommene Praxisausgaben
steuermindernd beriicksichtigt werden
konnen. Auch der Praxisabgeber sollte
steuerrechtliche Aspekte wie bspw.Frei-
betrage und steuerliche Vergiinstigung
mit seinem Steuerberater besprechen,
um monetére Nachteile zu vermeiden.

Eine besondere Bedeutung kommt
auch der Gestaltung und den Inhalten
des Ubernahmevertrages zu. Wie bei
allen Vertragen muss unbedingt ein
Rechtsanwalt involviert werden. Fiir
den potenziellen Ubernehmer ist darii-
ber hinaus die Priifung bestehender
Vertrage wie z.B. Mietvertrag, Personal-
vertrage, Wartungsvertrage, Software-
lizenzen usw.von besonderer Relevanz,

da er mit der Praxisiibernahme auch in
alle Vertragsverpflichtungen der Praxis
eintritt und diese nur unter Einhaltung
gesetzlicher oder vertraglicher Fristen
kiindigen kann. Der Abgeber verfiigt
i.d.R. lber langjahrige Kontakte zu
einem Steuerberater, Rechtsanwalt,
Finanzberater und auch zu einem Den-
taldepot. Als Neugriinder empfiehlt es
sich beim Fehlen eigener Kontakte, auf
die Kooperationspartnerdes jeweiligen
Fachhandlers zuriickzugreifen.

Fazit

Ob die letzten Schritte in Ihren wohl-
verdienten Ruhestand oderdieerstenin
eine erfolgreiche Zukunft — die Spezia-
listen des dentalen Fachhandels beglei-
ten lhren Weg und beraten Sie umfas-
send, kompetent und zuverldssig. Stan-
digstehen die Beraterin engem Kontakt
zu suchenden Interessenten und abga-
bewilligen Praxisinhabern. So lassen
sich die Praxen meist ohne Anzeigen-
schaltung und Besichtigungstourismus
vermitteln. Ihr Dentaldepot bietet mehr
als Materiallieferung und technischen
Supportundhatsichinvielen Bereichen
ldngst zu einem dentalen Kompetenz-
zentrum entwickelt. Nutzen Sie dieses
Know-how. Wir freuen uns auf lhre
Fragen. 4

>> KONTAKT

Altschul Dental GmbH
Rheinallee 191

55120 Mainz

Tel.: 06131 6202-0

Fax: 06131 6202-41
E-Mail: info@altschul.de
www.altschul.de

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de




