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Praxisbewertung

Faktoren fur den
Praxispreils

Wenn man iiber Praxishewertung und damit iiber die Ermittlung des Kaufpreises spricht, darf man eines
nicht auBer Acht lassen: Der Markt fiir Zahnarztpraxen hat sich seit einigen Jahren in einen Kaufermarkt
verwandelt. Wenige griindungswillige Interessenten stehen einer Vielzahl von Praxisabgebern gegeniiber.
Der dentale Fachhandel unterstiitzt in diesem Wandel sowohl die Praxisabgeber als auch die Ubernehmer
bei der erfolgreichen Praxisvermittlung. Ausgangspunkt der Vermittlung ist immer eine objektive Bestim-
mung des Praxiswertes. Er ist die Verhandlungsbasis und damit fiir beide Seiten eine wertvolle Orientierung

fiir die Kaufpreisfindung.

Murat Giivenc/Osnabriick

M Ein Objekt ist immer nur so viel wert,
wie ein Kaufer daflir zu zahlen bereit ist.
Das kennen viele vom Immobilienmarkt.
Diese Erkenntnis gilt auch fiir Zahnarzt-
praxen. Obwohl die Zahl der in eigener
Praxis niedergelassenen Vertragszahn-
arzte seit 2007 riicklaufig ist, nimmt die
Zahnarztdichte in Deutschland weiterhin
zu. Der zahnmedizinische Nachwuchs
griindet zunehmend in Kooperationen
und zusatzlich wird der Riickgang der
selbststiandigen Vertragszahnarzte durch

den Anstieg der angestellten Zahnarzte
iiberkompensiert. Auch der Frauenanteil
istindenvergangenen Jahren deutlich ge-
stiegen. Sie bevorzugen tendenziell ein
Angestelltenverhaltnis. Diese Entwick-
lung fiihrt dazu, dass die Zahl der poten-
ziellen Ubernehmer abnimmt.

Woraus besteht der Kaufpreis?

In der Literatur finden sich zahlreiche Be-
wertungsmethoden, die auf unterschied-
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lichen Ansétzen beruhen. Grundsatzlich
sind die Bewerter von Zahnarztpraxen
aberinder Wahlder Bewertungsmethodik
frei. Ein allgemein rechtsverbindliches
Bewertungsverfahren existiert bis heute
nicht. Unterschieden wird prinzipiell zwi-
schen den sogenannten Praktikermetho-
den und den aus der betriebswirtschaft-
lichen  Unternehmensbewertungslehre
entwickelten Ertragswertmethoden zur
Bewertung von Zahnarztpraxen. Beim
Kauf bzw. Verkauf einer Praxis ist es wich-
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tig zu wissen: Es gibt keine gesetzlichen
Bestimmungen zur Ermittlung des Praxis-
wertes. Der tatsdchliche Wert einer Praxis
wird ausschlielich von Angebot und
Nachfrage, also vom Markt, bestimmt. Der
Kaufpreis setzt sich dabei aus dem soge-
nannten materiellen (substanziellen) und
dem immateriellen (ideellen) Praxiswert
zusammen. Tipp: Beide Werte sollten im
Kaufvertrag gesondert ausgewiesen wer-
den,daihnen unterschiedliche steuerliche
Abschreibungsfristen zugrunde liegen.

Der materielle Praxiswert -
eine eindeutige Sache

Der materielle Wert, auch Substanzwert
genannt, lasst sich mit den Experten des
dentalen Fachhandels bestimmen. Fiir die
Ermittlung des materiellen Wertes wird
dabei von allen zum Stichtag der Bewer-
tung in der Praxis vorhandenen Anlagen,
Geraten und Einrichtungen, die von dem
Auftraggeber beim Verkauf an den Uber-
nehmeriibergehensollen,derZeitwerter-
mittelt. Grundlage dafiir ist das von dem
Abgeber vorgelegte Anlageverzeichnis
und die Besichtigung der Praxiseinrich-
tung durch den Sachverstandigen vor Ort.
Die steuerlichen Buchwerte werden nicht
herangezogen. Es empfiehlt sich, die mit-
verkauften Gegenstande in einem schrift-
lichen Verzeichnis dem Kaufvertrag als
Anhanghinzuzufiigen. Dastechnische Ge-
rat muss funktionstiichtig sein. Dariiber
hinaus sollte der Kaufer priifen, obsich die
verduferten Gegenstande im freien und
uneingeschrankten Eigentum des Verkau-
fers befinden. Leasingvertrage werden in
der Regel vor der Praxisiibernahme durch
den Abgeber ausgeldst und dem Nachfol-
gerverkauft.

Der immaterielle Wert -
das Vertrauen zihlt

Entschieden schwieriger ist der immate-
rielle Werteiner Praxis zu definieren,auch
Goodwillgenannt. Darunteristdie Chance
zu verstehen, eine eingefiihrte Zahnarzt-
praxis mit ihrem Patientenstamm erfolg-
reich fortzufiihren. Der Goodwill ist dabei
der iiber den Substanzwert hinausge-
hende Wertund reprasentiertim Wesent-
lichen das Vertrauensverhiltnis des Arz-
teszuden Patienten, die Standortsituation
und den Patientenstamm. Ausgangspunkt
fiir die Berechnung des Goodwill sind die
Praxiseinnahmen und -ausgaben der letz-

ten drei Jahre. Einnahmen und Ausgaben
sind zu bereinigen, also um nicht Gber-
traghare Umsatz- oder Kostenanteile, die
personengebunden dem Praxisabgeber
zuzurechnensind, wie z.B. Gutachtertatig-
keiten oder etwaige Mitarbeitdurch Fami-
lienmitglieder. Durch eine anschlieflende
Gewichtung der Praxisgewinne wird der
betriebswirtschaftlichen Tendenz Rech-
nunggetragen.

Dariiber hinaus flieflen folgende wertbe-
einflussende Faktoreninden Goodwill mit
ein:

Praxiskonzept

Patientenstruktur

Praxislage (Arztdichte, Infrastruktur)
Praxisgebaude (Erscheinungsbild,
Erreichbarkeit, Offnungszeiten)
Organisation (Patientenbestellorga-
nisation, Vertretungsmaoglichkeiten)
Personalsituation (Qualifikation und
Erfahrung).

Auch zur Bestimmung des immateriel-
len Wertes sollte auf die Expertise des
dentalen Fachhandels zuriickgegriffen
werden.

Nicht zu unterschéatzen:
Faktor Sympathie

Nicht zu unterschatzen ist zudem der
Faktor Sympathie zwischen Kaufer und
Verkaufer. Je hoher dieser angesetzt ist,
desto eher treten betriebswirtschaftliche
Aspekte in ihrer Gewichtung fiir die Preis-
definition zurlick. Die Begriindung ist
rein menschlich. Fiir den Kaufer ist das
Vertrauen zum Verauferer wichtig, und

£
Q.
L
£
©
]
%)
4
[o]
i
3
F
7]
=
=
€
N
=4
=
>
)
-0
k]
=
<
©

der Verkaufer mochte sein Lebenswerk in
guten Handen wissen.

Tipp: Unterstiitzung von erfahrenen
Beratern einholen

Bei allen vorliegenden Zahlen, Daten,
Faktenund Sympathiewertenstehtfiirden
Kaufer stets die Frage im Raum: Kann ich
mit dieser Praxis mein individuelles Pra-
xiskonzept umsetzen? Fiir den Verkaufer
stellt sich die Frage, unter welchen Vor-
aussetzungen er seine Praxis optimal ver-
aufternkann und welche wertsteigernden
Maftnahmennoch umgesetztwerden kdn-
nen. Kaufer als auch Verkdufer sollten
dazu auf die haufig jahrzehntelange Er-
fahrung der Experten des dentalen Fach-
handels zuriickgreifen. Diese Erfahrungen
helfen beiden Vertragsparteien, den re-
gionalen Marktfiir Zahnarztpraxenrichtig
einzuschatzen, die Werthaltigkeit der
Ausstattung (Substanzwert) und das Ver-
trauensverhaltnis der Praxis zu den Pa-
tienten (Goodwill) zu bestimmen. FlieRen
diese Erfahrungswerte mit in die Praxis-
bewertungein, entstehtein objektiverund
marktgerechter Preis. 44

>> KONTAKT

Pluradent AG & Co KG
AckerstraBe 55

49084 Osnabriick

Tel.: 0541 95740-0

Fax: 0541 95740-80

E-Mail: osnabrueck@pluradent.de
www.pluradent.de

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




