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Was st meine Praxis wert”

PRAXISMARKETING Auf dem Marktplatz der Ubergaben von Zahnarztpraxen ist seit einigen
Jahren ein Preisverfall zu beobachten bzw. viele Praxen sind gar nicht mehr verduBerbar. Fir
zahlreiche Praxisinhaber stellt dies ein erhebliches Problem dar, weil der erwartete Erlos fiir die
Altersvorsorge eingeplant ist. Wie soll sich der Zahnarzt, der in absehbarer Zeit abgeben mochte,
nun verhalten, um ein bestmaégliches Ergebnis zu erzielen? Dieser Artikel soll einen Beitrag

zur Kldrung dieser essenziellen Frage liefern.

Die Ursache flr die entstandene Situa-
tion liegt darin begriindet, dass es auf-
grund der demografischen Entwicklung
in der Branche jetzt und in den nachsten
zehn Jahren mehr abgabewillige Zahn-
arzte als potenzielle Ubernehmer gibt
bzw. geben wird.

Man spricht in diesem Zusammenhang
auch von einem Kaufermarkt. Mehr
als ein Drittel aller Zahnarzte ist &lter
als 55 Jahre; gleichzeitig ist ein sin-
kender Niederlassungswille festzustel-
len, was durch die Feminisierung des
Berufes noch verstéarkt wird. Zurzeit
entscheiden sich 60 Prozent der Exis-
tenzgriinder fir die Ubernahme einer
Einzelpraxis und elf Prozent flr die
Neugrindung (Daten Uber die Jahre
relativ konstant). 29 Prozent steigen
in eine Berufsausibungsgemeinschaft
ein. Kaufinteressierte Zahnarzte haben
bei ortlicher Flexibilitat eine groBe Aus-
wahl an angebotenen Praxen.

Wert und Preis

Bevor wir uns mit zielfihrenden Mal3-
nahmen zum erfolgreichen Praxisver-
kauf beschéaftigen, mussen die Be-
griffe Wert und Preis erlautert wer-
den. Es gibt keinen objektiven Wert,
sondern nur Werte aus Sicht von Be-
trachtern, die in der Bewertungslehre
als Bewertungssubjekte bezeichnet
werden. So kann die Praxis an der
Nordseekuste fur einen leidenschaft-
lichen Wassersportler einen hdheren
Wert haben als fur einen passionierten
Bergsteiger. Der Abgeber halt seine
Praxis in der Regel fir hoherwertiger
als der Kaufinteressent. Und beispiels-
weise bei der Zugewinnausgleichsbe-
rechnung im Scheidungsfall, bei dem
der Wert der Praxis aus sogenannter
Lobjektivierter” Sicht zu ermitteln ist, er-
gibt sich wiederum ein anderer Wert.
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Der Preis hingegen ist der am Markt
realisierte Wert im Einzelfall. Er kann
von den anderen zuvor genannten
Werten deutlich abweichen.

Wie wird der Wert berechnet?

Hier ist zunachst zwischen dem mate-
riellen und dem immateriellen Wert,
auch Goodwill genannt, zu unterschei-
den. Der materielle Wert ist der Zeit-
wert der Praxisgegenstdnde. Er ist
zwar keineswegs einfach zu ermitteln,
in der Praxis aber oft nicht streitig. Der
Goodwill, der im Mittel zwei Drittel
des Gesamtwertes ausmacht, wird oft
mit dem Patientenstamm oder dem
,guten Ruf* der Praxis gleichgesetzt.
Friher wurde zur Berechnung die —
nicht standardisierte — Umsatz- bzw.
die Gewinnmethode verwendet. Diese
Methoden liefern zwar oft einen ver-
einfachten Anhaltswert, keinesfalls ist
diese Berechnung aber geeignet, be-
lastbare Entscheidungswerte oder gar
objektivierte Werte zu berechnen. Der
betroffene Praxisinhaber hort einen
Wert, der methodisch nicht begrindet
ist, und verlasst sich eventuell darauf.
Damit sind Fehlentscheidungen vorpro-
grammiert.

Die Berechnung des Goodwills erfolgt
heute sachgerecht nach dem Stand
der Bewertungslehre auf der Basis
einer Ertragswertberechnung. Mit die-
ser Methode wird — vereinfacht aus-
gedrlckt — ausgerechnet, welche ,Ge-
winne* zukunftig mit der betrachteten
Praxis voraussichtlich erzielt werden
kénnen. Auf diese Weise werden
die Alternativen vergleichbar gemacht.
Werte entstehen immer im Vergleich
von Alternativen.

Achtung: Der zuvor genannte Wert ist
nicht der steuerliche Gewinn, der von
lhrem Steuerberater ausgerechnet wird.

L

In der Bewertungspraxis ist der ,Ge-
winn“ der ,nachhaltige Zukunftsertrag*,
der relativ. kompliziert zu bestimmen
ist. Es flieBen beispielsweise kalku-
latorische Arztldhne und steuerliche
Aspekte ein.

In jedem Fall ist der nachhaltige
Zukunftsertrag verschiedener Praxen
marktpreisbildend. Aus diesem Grund
soliten Sie den Wert lhrer Praxis
auf dieser wissenschaftlich fundierten
Basis berechnen lassen und nicht
nach einem Bauchgefuhl.

Wie wird der
Wert kommuniziert?

Wenn Sie lhren ,Entscheidungswert”
qualifiziert bestimmt haben, haben Sie
Grenzwerte gesetzt: Sie wissen, dass
Sie lhre Praxis nicht unter diesem
Wert verkaufen wollen. Mit guter Be-
ratung wissen Sie aber auch, wie der
voraussichtliche Ubernehmer denkt,
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und welche Werte er vermutlich be-
rechnet haben wird.

Jetzt kommen die Argumentations-
werte ins Spiel: Es ist an lhnen, den
Kéaufer davon zu Uberzeugen, dass er
mit der Ubernahme lhrer Praxis unter
im Einzelfall zu diskutierenden Voraus-
setzungen so und so viel Ertrdge
erwirtschaften kann. Bei Anwendung
des Ertragswertverfahrens kann dann
schnell — und fir Sie und fir den
Kéaufer nachvollziehbar — ein ange-
messener Wert gefunden werden.
Wenn Sie sich einigen, steht damit
der Preis fest.

Vorbereitung auf die Abgabe

Die Vorbereitung der Abgabe erfolgt
funf bis zehn Jahre vor dem geplanten
Termin. Fragen Sie sich rechtzeitig:

* Habe ich eine klare Positionierung?

» Wie viele Neupatienten gewinne ich
monatlich?

* Wie entwickelt sich die Altersstruktur
der Patienten?

* Habe ich einen Investitionsstau?

* Wie ist die Wettbewerbssituation?

* Wie lange will ich mit einem
moglichen Nachfolger zusammen-
arbeiten?

* Gibt es geeignete alternative Praxis-
formen fUr die nachsten Jahre?

und vieles mehr.

Entwickeln Sie auf dieser Basis eine
Abgabestrategie. Eventuell ist es sogar
besser in Kauf zu nehmen, dass fur
die Praxis kein Ubernehmer gefunden
werden kann. Der verlorene Erlos kann
dann ggf. durch zeitweise Weiterarbeit
kompensiert werden. Wichtig ist es je-
doch, sich bewusst zu machen, welcher
Weg der richtige ist. Oftmals kann durch
eine geeignete Strategie, die mit Anfang
50 entwickelt wird, ein befriedigendes
Ergebnis hinsichtlich des zukunftigen
Abgabeerléses erzielt werden.

Inhalt des Abgabekonzeptes ist dann
auch die Frage, wann und wie Sie mit
der Suche nach einem Nachfolger
beginnen, welche ggf. investiven MalB3-
nahmen zu treffen sind, wie die Ver-
trage zu gestalten sind etc. Lassen
Sie den Tag der Abgabe nicht unge-
plant auf sich zukommen. Sorgen Sie
daflr, dass Sie lhren dritten Lebens-
abschnitt wirklich genieBen kénnen.

Was kostet eine Wertermittlung?

Die Kosten einer Wertermittlung richten
sich stets nach dem Zeitaufwand des

Gutachters. Die meiste Zeit wird fur
das Schreiben des Gutachtens beno-
tigt. Um in den hier beschriebenen
Situationen einen oder mehrere Werte
zu berechnen, ist in der Regel kein
hoher Schreibaufwand erforderlich.
Wenn es sich bei der Praxiswert-
berechnung um eine beratende und
begleitende Tatigkeit handelt, die kein
flnfzigseitiges Gutachten erforderlich
macht, sind erfahrungsgemal zehn
bis zwanzig Stunden Arbeitsaufwand
hinreichend.

Was ist eine ,,Mediation“
bei der Wertermittlung?

Sehr héaufig berechnen die Parteien
(Abgeber und Ubernehmer, es kénnen
aber auch im Streitfall der Praxis- oder
Ehepartner sein) unabhangig vonei-
nander die jeweiligen Werte. Das ist
oft sehr aufwendig, und naturgeman
mussen dann zwei Gutachter bezahlt
werden.

Ein qualifizierter Gutachter kann aber
auch als ,Mediator* tatig werden, der
beide Parteien vertritt. Er wird dann die
jeweiligen Sichtweisen und die Markt-
situation erklaren, und gemeinsam wird
dann ein Wert bestimmt, der fUr beide
Seiten annehmbar ist, weil der Weg
zur Wertermittlung verstanden wurde
und nachvollziehbar ist.

Nutzen Sie, wenn es mdglich ist, diese
Form der Praxiswertbestimmung: Es
lohnt sich.
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