
D
och was noch vor wenigen
Jahrzehnten als wirtschaftli-
cher Selbstläufer galt, erfor-

dert in Zeiten steigenden Konkurrenz-
drucks Engagement und betriebswirt-
schaftliches Denken, wenn die Praxis
beim Verkauf nicht als „Ladenhüter“ 
enden soll. 

Schleichender Wertverlust

Der Praxisbetreiber realisiert oftmals
erst in der akuten Veräußerungsphase,

wenn die erhoffte Nachfrage ausbleibt,
dass es seiner Zahnarztpraxis an Attrak-
tivität mangelt. Denn der Wertverlust
setzt meistens schleichend und unbe-
merkt ein. Kurz nach der Praxisgrün-
dung ist der selbstständige Zahnarzt
aktiv und bringt sich auch später idea-
lerweise als Chef ein, um die eigenen
Ziele umzusetzen. Die Erfahrung zeigt
aber, dass die Motivation gegen Ende
der beruflichen Laufbahn nicht selten
nachlässt. Gefördert wird diese Ent-

wicklung dadurch, dass der Zahnarzt 
im Laufe der Jahre zusätzlich betriebs-
blind gegenüber notwendigen Moder-
nisierungsmaßnahmen oder verbesse-
rungswürdigen Abläufen in der Praxis
wird – der Anfang des ökonomischen
Niedergangs. Will der Zahnarzt diesem
Dilemma entgehen, muss er vor allem
eines beachten: Er muss durchgängig
nicht nur Zahnmediziner, sondern auch
Unternehmer sein. Deshalb gehört es zu
seinen Pflichten als Chef, den Überblick
über alle Zahlen und Faktoren zu behal-
ten, die relevant für die Wirtschaftlich-
keit der Praxis und somit auch für ihren
Wert sind. Dazu zählen nicht nur zeit-
gemäße Therapieformen und die Reak-
tion auf die Nachfrage nach bestimm-
ten Leistungen, sondern auch Personal-
führung und die Prüfung ökonomischer
Zielvorgaben, zum Beispiel durch Con-
trolling. 

Ehrlich bewerten

Potenzielle Käufer werden sich nicht
unbedacht für eine Praxis entscheiden.

Wirtschaft Praxismanagement 

20 ZWP 4/2015 

Herausforderung 
Praxisübergabe

| Thies Harbeck

Es gibt verschiedene Gründe, eine eigene Praxis aufzubauen – diese gewinnbringend weiter 
zu veräußern ist vielleicht nicht der wichtigste. Dennoch müssen die meisten Zahnärzte früher
oder später einen Käufer suchen. Sei es wegen eines Ortswechsels, veränderter Lebens-
umstände oder einfach, um sich einen sorgenfreien Ruhestand zu sichern. 
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Die Basis für eine Übergabe ist deshalb
eine objektive Bewertung, wobei der
Sachverstand eines neutralen Fach-
manns durchaus von Vorteil sein kann.
Wichtig ist hierbei eine ehrliche, realis-
tische Einschätzung. Eine zu optimis-
tische Interpretation der Daten und
Zahlen dient weder dem Verkäufer, 
noch eventuellen Interessenten. Wäh-
rend der übergabewillige Zahnarzt 
zu einer überhöhten Preisvorstellung
gelangt, werden mögliche Abnehmer
hierdurch verprellt.
Spezialisten wie die OPTI Zahnarzt-
beratung GmbH wenden für die 
Praxiswertermittlung die sogenannte
„modifizierte Ertragswertmethode“ an.
Hierbei handelt es sich um einen An-
satz, der die Werte der Vergangenheit
berücksichtigt, aber auch eine Simu-
lation der Chancen und Risiken in der
Zukunft mit in die Bewertung ein-
fließen lässt. Das Verfahren basiert 
auf der Annahme, dass der Kauf einer
Praxis eine Investition ist, deren Wert
aus einem nachhaltig erzielbaren Er-
trag abgeleitet werden kann. Der aktu-
ell erwirtschaftete Gewinn ist hierbei
die Grundlage für den sogenannten 
ideellen Wert, der innerhalb einiger
Jahre auf den Käufer übergeht. Rech-
nerisch wird dieser Übergang in Form 
einer Abzinsung des Gewinns durch 
den Kapitalisierungszinssatz darge-
stellt. Unterschiedliche Berater müs-

sen aufgrund dieser Methode jedoch
keineswegs zu identischen Ergebnissen
kommen. Vielmehr werden diese, je
nach ihren Erfahrungswerten in der
Branche, individuell Parameter abän-
dern, um ein möglichst realistisches 
Ergebnis zu erzielen.

Das Praxisexposé als 

Akquiseinstrument

Ein Zahnarzt auf der Suche nach sei-
ner Wunschpraxis kann seine Ent-
scheidung nur mithilfe einer Reihe von
Daten und Fakten treffen. Ebendiese
findet er in einem seriös erstellten Pra-
xisexposé. Dazu zählen beispielsweise
Informationen zum Umsatz, zur Per-
sonalsituation oder zur Zusammen-
setzung des Patientenstamms. Auch
hier sind nicht nur die Inhalte, son-
dern auch die Art der Präsentation
wichtig. Ein kompetenter Berater trifft
bereits eine Vorauswahl unter den Inte-
ressenten und trägt Sorge dafür, dass
der abgebende Zahnarzt nicht sein 
Gesicht verliert. Zum Beispiel, indem 
er dem potenziellen Käufer zunächst
nur ein Kurzexposé mit anonymisierten
Praxiskennzahlen zur Verfügung stellt.
Zeigt dieser daraufhin ernstes Inte-
resse, unterschreibt er eine Geheim-
haltungsvereinbarung und erhält dann
die Kontaktdaten des Verkäufers und
konkrete Informationen zum Objekt.
Hierzu gehören der durchschnittliche

Bruttoumsatz, der durchschnittliche
Gewinn und eine Beschreibung der Be-
handlungszimmer. Relevant sind aber
auch die Lage der Praxis, der Abgabe-
grund und selbstverständlich der Preis.
Außerdem lohnt es sich für den Ver-
käufer, in professionelle Fotos zur 
optischen Aufwertung des Exposés zu
investieren. Ansprechende Innen- und
Außenaufnahmen der Praxis liefern 
zusätzliche Kaufanreize.
Auch wenn die Zeiten für abgebende
Zahnärzte schwieriger geworden sind 
– gute Vorbereitung, durchgehende
Präsenz als Chef und die Unterstüt-
zung durch fachkundige Berater stei-
gern die Chancen für eine gelungene
Praxisübergabe.
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kontakt.
OPTI Zahnarztberatung GmbH
Gartenstraße 8
24351 Damp
Tel.: 04352 956795
www.opti-zahnarztberatung.de
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