
n Damit eine Praxisabgabe erfolg-
reich verläuft, ist eine frühzeitige
Vorbereitung und umfassende Pla-
nung erforderlich. Dennoch warten
zahlreiche Praxisübergeber bis
sprichwörtlich auf den letzten Drü-
cker. Nur wer sich gezielt und stra -
tegisch auf die Praxisübergabe vor-
bereitet, wird zukünftig gelassener
mit dem Thema umgehen können.
Dabei kann auch der Blick über den
Tellerrand zum Erfolg führen, indem
man Strukturen schafft, die jungen
Zahnärzten den Einstieg in die
Selbstständigkeit erleichtern.

Sich mit dem Gedanken zu be-
schäftigen, die Praxis nach einem
 erfüllten Berufsleben in die Hände
eines Nachfolgers zu übergeben, ist
sicherlich einer der emotionalsten
und schwierigsten Momente im Le-
ben eines Praxisinhabers. Daher ist
es durchaus verständlich, dass diese

diesen Zeitpunkt gerne so weit wie
möglich hinauszögern.

Einen fixen Zeitpunkt, an dem
man sich erstmals mit der Übergabe

beschäftigen sollte, gibt es nicht.
Prinzipiell gilt: Je früher man sich
mit dem Thema (sinnvoll circa zwei
bis sieben Jahre vorher) ausein-
andersetzt, desto mehr Optionen 
hat man und desto höher sind
 letztendlich auch die Erfolgsaus-
sichten.

Nach den ersten Gesprächen mit
der Familie und dem Steuerberater
sollten zunächst die Pläne und Wün-
sche des Übergebers mit den mögli -
chen Optionen abgestimmt werden.
Spezialisierte Berater können – bei
frühzeitiger Einbeziehung – bei der
Erarbeitung einer geeigneten Ab -
gabestrategie sowie eines Zeitplans
behilflich sein. 

Praxis-Fitness-Check –
Chancen & Risiken
 erkennen

Im Alltag gibt es immer wieder
Fälle, in denen eine Praxis verkauft
werden soll und es nicht sicherge-
stellt ist, dass die Praxisräume von
einem Übernehmer weitergeführt
werden können. Eine Art Praxis-Fit-
ness-Check hilft, dies zu verhindern,
und deckt sowohl Risiken als auch
Chancen bereits lange vor der eigent-
lichen Praxisübergabe auf.

Im Rahmen eines „Praxis-
 Fitness-Checks“ muss daher die
Übertragbarkeit des Mietvertrages
ebenso geprüft werden wie die Frage
nach den Investitionen, die vor der
Übergabe noch notwendig sind.
Hierbei gilt es in aller Ruhe heraus-
zufinden, welche Investitionen sinn-
voll sind. 

Da jede Praxis ihre individu -
ellen Besonderheiten hat, ist es
 wichtig, von Praxis zu Praxis zu ent-
scheiden. Eine Strategie, die in einer
Praxis durchaus sinnvoll ist, kann
für den Kollegen zwei Häuser weiter
komplett irrsinnig sein. 

Wer genügend Zeit hat, sollte
auch eine Kostenanalyse durch -
führen, da schlanke Kostenstruktu-
ren ein wichtiges Argument sowohl
für Praxisübernehmer als auch für

 finanzierende Banken sind. Dabei
aufgedeckte Einsparungspotenziale
wirken zweifach positiv: Zum einen
lassen sich durch Kostensenkungen
die   Praxisergebnisse   verbessern
und zum anderen führen höhere
 Praxisergebnisse zu einem höheren
Praxiswert.

Zahnärztinnen den Einstieg
in die Selbstständigkeit
 erleichtern 

Oftmals konzentriert sich eine
Praxisoptimierung vor der Über-
gabe nur auf die betriebswirtschaft-
lichen Zahlen. Es wird sich zu wenig
mit den Anforderungen bzw. Be -
dürfnissen der zukünftigen Praxis-
übernehmer   auseinandergesetzt.
Viele der zukünftigen Übernehmer
sind weiblich. Die Mehrfachbelas-
tung für Frauen führt häufig dazu,
dass ein Angestelltenverhältnis be-
vorzugt wird. Diese veränderten
 Anforderungen erfordern daher die
 Optimierung von Abläufen bzw. die
Schaffung von neuen Strukturen,
um Zahnärztinnen den Weg in die
Freiberuflichkeit zu erleichtern.

Eine Selbstständigkeit ist kei-
neswegs ein Selbstläufer, dennoch
gibt es „Stellschrauben“, um die
 Einstiegshürden, insbesondere für
Zahn ärztinnen, abzubauen. Ähnlich
wie in einem Angestelltenverhältnis
muss es das Ziel sein, die Praxis so 
zu organisieren, dass eine Überneh-
merin so weit wie möglich von admi-
nistrativen Aufgaben entlastet wird.
Ein gut eingespieltes Praxisteam ist
dabei der wichtigste Erfolgsfaktor.
Motivierte und bestens qualifizierte
Mitarbeiterinnen leisten unter ande-
rem in den Bereichen Abrechnung,
Prophylaxe, QM und Hygiene einen
erheblichen Beitrag, sodass sich der
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Praxisinhaber um seine Patienten
kümmern kann. Je besser das Praxis-
team in diesen Bereichen ist, desto
größer ist der sich daraus ergebende
Vorteil für eine weibliche Praxis-
übernehmerin.

War die Ehefrau des Praxis -
inhabers bisher sehr stark mit einge-
bunden, kann es erforderlich sein,
sich frühzeitig eine geeignete Nach-
folgerin aufzubauen. Praxisinhaber,
die ihre Praxis übergeben wollen,
sollten diese Tatsache keinesfalls
 ignorieren.

Optimale Nutzung von
 praxisexternen Ressourcen

Um weitere Freiräume zu schaf-
fen, gibt es neben den internen
 Optimierungsmöglichkeiten   zahl -
reiche Aufgaben, die an qualifi-
zierte externe Partner delegiert 
bzw. ab gegeben werden können. Im
Ein zelfall kann es beispielsweise
 durchaus sinnvoll sein, im Bereich
Abrechnung mit einer externen
 Abrechnungsgesellschaft zu koope -
rieren.

Im Bereich Fremdlabor sollte auf
die Zusammenarbeit mit zukunfts-
orientierten Laboren Wert gelegt
bzw. mit Konzepten gear beitet wer-
den, die für die künftigen Anforde-
rungen gewappnet sind.

Die Versorgung mit Praxisma -
terial sollte optimiert und so ein-
fach wie möglich gestaltet werden.
Dentalfachhandelsunternehmen
können in diesem Bereich behilflich
sein.

Den Bereich Buchhaltung gilt 
es, weitestgehend von einem Steuer-
büro erledigen zu lassen. Monatli-
che Auswertungen sind dabei eine
Selbstverständlichkeit. Ein spezia -
lisierter Praxisberater kann die
 Praxis in sämtlichen betriebswirt-
schaftlichen Fragestellungen unter-
stützen und das laufende Control-
ling übernehmen (beispielsweise
durch Kontrolle der monatlichen
Auswertungen), um bei Fehlent-

wicklungen frühzeitig entgegen -
steuern zu können.

In den Bereichen EDV, Marke-
ting und Personal ist ebenfalls eine
Zusammenarbeit mit spezialisierten
externen Partnern vorstellbar. Um
die Kosten im Griff zu behalten, 
muss selbstverständlich vor Einbe-
ziehung eines externen Partners
eine Kosten-Nutzen-Analyse durch-
geführt werden.

Wer zukünftig in den genannten
Bereichen gut aufgestellt ist, schafft
sich einen entscheidenden Vorteil.
Insbesondere   Übernehmerinnen
und deren Berater werden zukünftig
diese Punkte beim Praxiskauf we-
sentlich kritischer beurteilen, als
dies bis dato in der Vergangenheit
der Fall war.

Die eigene Praxis auf die Be -
dürfnisse einer Übernehmerin aus-
zurichten, ist sicherlich eine Stra -
tegie, die zukünftig noch mehr Er-
folg haben wird. Aber auch für
 zukünftige Praxisinhaber, die mit
mehreren Angestellten arbeiten wol-
len, ist es ein sehr positiver Effekt,
wenn eine Praxis in den genannten
Bereichen gut aufgestellt ist, da es
den Einstieg erheblich erleichtern
kann.

Kooperation als sinnvolle
Alternativstrategie

Im ärztlichen Bereich hat die
 Kooperation die Einzelpraxisüber-
nahme als häufigste Existenzgrün-
dungsform bereits abgelöst. Auch 
im zahnärztlichen Bereich ist sicher-
lich zukünftig damit zu rechnen,
dass es immer öfter Praxen mit
 mehreren  Inhabern geben wird, die
zusätzlich noch angestellte Kollegen
beschäf tigen.

Unabhängig   vom   Berufsab-
schnitt, in dem sich Zahnärzte ge-
rade befinden, kann die Gründung
einer Kooperation also eine sinn-
volle Strategie sein. Neben den be-
kannten Vorzügen (Kostenerspar-
nis, Vertretungsmöglichkeiten usw.)
haben Kooperationen noch weitere
Vorteile. Sie wirken sich positiv auf
die Höhe des Praxiswertes aus.
 Zudem wird es perspektivisch vie-
lerorts sicherlich einfacher sein,
 einen Nachfolger für einen Praxis -

anteil zu finden als für eine Einzel-
praxis.

Die Kooperation bietet dem
 Existenzgründer eine attraktive
 Einstiegsmöglichkeit – bei geringe-
rem wirtschaftlichem Risiko. Zudem
hat man dabei eine weitere Option:
So kann nämlich bei Ausstieg der

Praxisanteil auch an die verblei -
benden Kooperationspartner über-
tragen werden.

Praxistipp
Die Praxisabgabe ist heutzutage

kein Selbstläufer mehr. Abgestimmt
auf den Einzelfall muss die jeweils

optimale Abgabestrategie entwickelt
werden. Mehr denn je bedarf es dazu
einer intensiven Vorbereitung und
guten Beratung. 

Nur wer frühzeitig handelt, hat
genügend Zeit, um sich auf die
 Praxisübergabe vorzubereiten. Da-
her sollte man sich vor allem recht-
zeitig über die eigene Praxisabgabe
Gedanken machen. 7
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