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Praxisabgabe: Welchen Preis kann
ich fur meine Praxis erzielen”

Ein Drittel aller Praxisinhaber ist alter als
Mitte 50. Der Markt wird mit Altpraxen
lberflutet, dementsprechend haben sich die
Preise entwickelt. Insbesondere die nicht
ganz so umsatzstarken Praxen sind kaum
mehr verkaufbar. Aber auch die sehr um-
satzstarken Einheiten erzielen nicht die
Verkaufserldse, die eigentlich ihrem Wert
entsprechen, denn der Niederlassungswille
sinkt mit der Feminisierung und den Vor-
stellungen der Generation Y.

Der Kaufermarkt

Infolgedessen haben wir mittlerweile einen
Kéufermarkt, das heiBt im Ergebnis, dass
der Kdufer die Preisfindung dominiert. Das
bedeutet aber nicht, dass er jeden noch so
niedrigen Preis durchsetzen kann. Zu be-
achten sind vielmehr die personlichen Ver-
héltnisse, die sowohl fir den Kéufer als auch
fir den Verkéufer herrschen. Das haben die
verschiedenen Untersuchungen gezeigt, die
ich aktuell durchgefiihrt habe. Die Unter-
suchungen ergeben auch neue Anhalts-
werte zur Preisfindung auf der Basis eines
erweiterten modifizierten Ertragswertverfah-
rens. Eine einfache pauschale Ermittlungs-
formel gibt es leider nicht.

Wie kann nun ein angemessener Preis ge-
funden werden? Hierzu erkundigen sich
beide Seiten bei Fachberatern, Steuerbera-
tern, Fachanwélten oder Sachverstandigen
fir Praxisbewertung. Dies fiihrt zu Argu-
mentationswerten, die beide Parteien in den
Ring werfen. Falls die Vorstellungen iden-
tisch sind, besteht kein Handlungsbedarf, die
Einigung ist erzielt. Bei Abweichungen muss
verhandelt werden, jedenfalls, wenn grund-
sdtzlich ein Einigungswille vorhanden ist.

Der Sachverstandige

Meiner Erfahrung nach ist es jetzt hilfreich,
einen Sachversténdigen zu bitten, hier zu
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moderieren. Dieser hinterfragt, wie beide
Seiten zu ihren Werten gekommen sind
und erklért das Vorgehen: Was ist eigentlich
ein Wert, was bedeutet dieser und welche
Auswirkungen hat dieser auf die Verhand-
lung und den zukiinftigen Betrieb der Praxis?
Das allein flhrt oft schon zu einer Eini-
gung, einfach deshalb, weil die Wertermitt-
lung damit klar und nachvollziehbar wird.

Das Fallbeispiel

Vor allem aber in ,harten” Féllen kann der
vermittelnde Sachverstandige dazu beitra-
gen, eine Lésung zu finden. In einem rea-
len Beispiel aus 2017 wollte der Abgeber
keinesfalls weniger als 300.000 EUR erzie-
len, der mogliche Kéufer aber keinesfalls
mehr als 200.000 EUR zahlen. Diese Posi-
tionen wurden scheinbar unverriickbar zu
Beginn der Verhandlung postuliert. Hier
muss der Sachverstindige eine sofortige
kontroverse Diskussion unbedingt vermei-
den. Stattdessen sollte er beide Positio-
nen allparteilich (das ist eine Modifikation
von unparteilich: Der Mediator nimmt ver-
mittelnd beide Positionen ein) bewusst
machen, ohne den drohenden Konflikt zu
schiren. Hinzu kommen weitere Argu-
mente wie ,Welche Vorteile flir den Kaufer
hitte eine bestimmte Zeit des gemein-
samen Arbeitens?“, ,Wie wichtig ist es
dem Abgeber, dass seine Patienten in
guten Héanden bleiben?”, ,Wie wichtig sind
dem Kéufer bestimmte Aspekte des Praxis-
umfeldes?* etc., die erdrtert werden sollten
und dazu beitragen, unterschiedliche Be-
dirfnisse gleichermaBen zu beleuchten.
Hier wurde eine LOsung zwischen den
Extremwerten gefunden, die fiir beide Sei-
ten vorteilhaft war und bei der es im Nach-
hinein nicht mehr um den Preis allein ging.
Ganz wichtig ist es jedoch, rechtzeitig mit
der Nachfolgesuche zu beginnen.

Die Altersgrenze fiir die Praxisabgabe

Ich empfehle zehn Jahre bzw. minimal flinf
Jahre vor der geplanten Abgabe. Beachten
Sie dabei, dass der Wert Ihrer Praxis mit dem
Erreichen der Altersgrenze sinkt. Wenn der
Kéufer weiB, dass Sie auf jeden Fall bis
zum Ende des Jahres schlieBen méchten,
wartet dieser ruhig ab, bis Sie den Praxis-
betrieb erldsfrei einstellen, mietet dann die
Praxisrdume oder macht eine neue Praxis
daneben auf.
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Achtung!

LIFESCIENCE

Parodontitis ist ein Risiko fur den gesamten Korper

Parodontitisbakterien konnen bspw. beim Zahneputzen in den Blutkreislauf gelangen und haben nachweislich auch

auf andere Krankheiten wie Diabetes und koronare Herzerkrankungen einen negativen Einfluss. Das macht eine

erfolgreiche PA-Therapie besonders wichtig. Oft ist aber eine rein mechanische Behandlung nicht ausreichend,

sondern zusatzlich eine Antibiose notwendig. Um zu entscheiden, ob Sie ein Antibiotikum verschreiben sollten und

wenn ja, welches, empfehlen wir unsere Testsysteme micro-IDent® und micro-IDent®plus. Diese

weisen zuverlassig nach, welche der 5 bzw. 11 parodontopathogenen Bakterien vor-
liegen. Auf Basis der Testergebnisse treffen Sie optimale Therapieentscheidungen

und reduzieren so auch das Risiko fur schwerwiegende Allgemeinerkrankungen.

Kostenfreie Hotline: 00 800 - 42 46 54 33 | www.micro-IDent.de/achtung

Faxantwort an: +49 (0) 74 73- 94 51- 31

Ich interessiere mich fur eine erfolgreiche PA-Therapie.
Bitte senden Sie mir kostenfrei ein Infopaket inkl. Proben-
entnahmesets zu. Dieses beinhaltet neben micro-IDent®
auch Informationen zu den weiteren Testsystemen
GenoType IL-1 und Kombitest.

Praxisstempel
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