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Gelungene Ubergabe

Chef bleiben zur Attraktivitats-
steigerung der Praxis

| Christian Henrici

Wenn ein Zahnarzt noch vor einigen Jahrzehnten an seine Altersvorsorge dachte, hatte er
dabei meistens auch den profitablen Verkauf seiner Praxis im Sinn. Dass dieses Konzept fir
den Ruhestand kein Selbstldufer mehr ist, erfahren libergabewillige Praxisbetreiber meist
dann, wenn die Auswahl an interessierten Kaufern weniger lippig ausfallt als erwartet. Doch
wie kommt es lberhaupt dazu, dass eine ehemals wirtschaftlich attraktive Praxis wie saures
Bier angeboten werden muss?

negative Entwicklung in einem Satz
formulieren: ,Der Zahnarzt muss bis
zum letzten Tag in seiner Praxis nicht
nur Behandler, sondern auch Unterneh-
mer sein”, so Daniel Trulsen von der OPTI
Zahnarztberatung GmbH. Konkret be-
deutet das, dass er als Chef den Uber-
blick tiber alle Faktoren behalten muss,
die relevant fiir den geschéaftlichen
Erfolg und somit langfristig auch fiir
den Wert der Praxis sind.

Information auf einen Blick -

das Praxisexposé

Bevor ein Zahnarzt sich zum Kauf einer
Praxis entschlieBt, bendtigt er Antwor-
ten auf Fragen, die maBgeblich fiir seine
Entscheidung sind. Zum Beispiel: Wie
sehen die Umsidtze aus? Wie setzt sich
der Patientenstamm zusammen? Wie
ist die Personalsituation? Viele dieser

Informationen findet er im Praxis-
exposé, wenn der libergebende Zahn-
arzt dieses serids erstellt hat.

Ein gelungenes Exposé liberzeugt den
Leser schon beim ersten Blick auf die
darin enthaltenen Fakten und ist somit
ein wichtiges Instrument bei der Ak-
quise von Interessenten. Erfahrene Be-
rater wissen, worauf es bei der Prasen-
tation auBerdem ankommt: ,Wenn ich
ein Exposé vorstelle, achte ich darauf,
dass der abgebende Zahnarzt durch die
Présentation nicht sein Gesicht ver-
liert", erklart Trulsen. ,Deshalb stellen
wir dem Interessenten zunéchst ano-
nymisierte Praxiskennzahlen in einem
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Kurzexposé zur Verfligung. Zeigt er
dann weiterhin ernstes Interesse, die
Praxis tibernehmen zu wollen, unter-
schreibt er eine entsprechende Ge-
heimhaltungsvereinbarung und erhalt
erst dann die Kontaktdaten des abge-
benden Zahnarztes und konkretere In-
formationen iiber das Objekt. Auf diese
Weise treffen wir auch eine sinnvolle
Vorauswahl unter den potenziellen
Kaufern."

Zu den grundlegenden Inhalten eines
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schnittliche Bruttoumsatz, der durch-
schnittliche Gewinn, die Anzahl der
Scheine pro Quartal, Informationen zu

gt er Ant-

um Bei-
4tze aus?
hder patientenstamm
Wieistdie Persona'\l-
\e dieser Informat’m-
Praxisexpose,
bergebende
erios

Foto: © Conrado



den Behandlungszimmern und zur Lage
der Praxis. Auch der Abgabegrund und
natiirlich der Abgabepreis sind dort zu
finden. Optisch ansprechend ist eine
Auswahl von fotografischen Innen- und
AuBenaufnahmen der Praxis.

Ehrlichkeit wahrt am langsten —

die Zahlen

Die relevanten Daten und Zahlen, die
dem Exposé zugrunde liegen, sollten
unter objektiven Gesichtspunkten er-
mittelt werden. Deshalb ist es sicher
kein Fehler, sich hierbei von einem
neutralen Fachmann beraten zu lassen.
Eine zu optimistische Einschédtzung, die
zu einer liberhohten Preisvorstellung
fiihrt, ist kontraproduktiv und verprellt
mogliche Abnehmer. ,Aus meiner Er-
fahrung heraus bin ich iiberzeugt,
dass auch hier Ehrlichkeit am langs-
ten wahrt", betont der Analyst.

.Ein professioneller Berater wendet
bei der Praxiswertermittlung die soge-
nannte ,modifizierte Ertragswertme-
thode' an, wird aber je nach Erfahrungs-
wert den ein oder anderen Parameter
abandern”, so Trulsen. ,Die Eignung die-
ser Methode wurde unter anderem in
einem Urteil des Bundesgerichtshofes
bestétigt (vgl. Urteil v. 2.2.2011, XIl ZR
185/08)."

Der menschliche Faktor -

Patienten und Personal

Im Rahmen einer Praxisiibernahme sind
jedoch {ber die Zahlen hinaus noch
weitere Aspekte zu beachten. Die Mit-
arbeiter sind Gesicht und Aushdnge-
schild einer Praxis und als direkte und
oft auch erste Ansprechpartner der
Patienten fiir deren Bindung an den
Zahnarzt mitverantwortlich. Der abge-
bende Zahnarzt tut gut daran, wihrend
seiner gesamten Laufbahn als Praxis-
chef, kompetentes Personal méglichst
langfristig an die Praxis zu binden. Nur
mit der Unterstiitzung seines Teams
kann er so erfolgreich und rentabel
arbeiten, dass er beim Verkauf der
Praxis einen guten Preis erzielt. Doch
auch im unmittelbaren Zusammen-
hang mit der Ubergabe sind Personal-
fragen relevant. ,Verstindlicherweise
wird sich das Praxisteam Gedanken
darliber machen, wie sicher ihre
Arbeitspldtze sind”, gibt Trulsen zu
denken. Ein solcher ,Schwebezustand”
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nahrt Gerlichte und kann sich negativ
auf das Arbeitsklima auswirken. Ein
Berater sollte daher so schnell wie
moglich aufklaren und vermitteln, be-
vor diese Aufgaben durch den Flur-
funk Gbernommen werden - mit unge-
wissen Folgen.

Auch der Patientenstamm hat wesent-
lichen Einfluss auf den Ruf und so-
mit auf den immateriellen Wert einer
Praxis. Bei einer Praxisiibergabe tiber-
nimmt der Praxisnachfolger nicht auto-
matisch den Patientenstamm, denn
beide Parteien miissen die &drztliche
Schweigepflicht beachten. Als Alter-
native zu zeit- und kostenintensiven
Optionen setzte sich das ,Zwei-
Schrank-Modell" durch: Hierbei ver-
bleiben die Patientenkarteien im Eigen-
tum des libergebenden Zahnarztes. Der
Kdufer erhdlt jedoch durch den Ab-
schluss eines Verwaltungsvertrages den
Besitz an den verschlossenen Akten und
verpflichtet sich, erst dann auf die Kar-
teien zuzugreifen, wenn der Patient zu
einer Behandlung in die Praxis kommt
und mit der Ubergabe der Daten einver-
standen ist. Bei einer EDV-gestiitzten
Patientenverwaltung ersetzt ein Pass-
wort die Funktion des Schranks.

Fazit

Alles in allem ist eine gelungene Pra-
xistibergabe eine Herausforderung fiir
den abgebenden Zahnarzt - doch mit
der Unterstiitzung professioneller Be-
rater und der richtigen Vorbereitung
kann dieser bereits im Vorfeld dafiir
sorgen, dass der Verkauf einen Preis
erzielt, der ihm einen gesicherten
Ruhestand bietet.
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