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Praxisabgabe:
Der faire Preis

Ein Beitrag von Prof. Dr. Thomas Sander
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PRAXISBEWERTUNG /// Viele Zahnarzte stehen kurz vor dem wohlverdienten Ruhestand
und denken tber den Verkauf ihrer Praxis nach. Dabei gibt es viel zu beachten. Wie finde
ich einen Nachfolger? Muss ich noch investieren? Soll ich in einer Ubergangszeit noch
weiter mitarbeiten? Wie lduft das berhaupt ab? Welchen Preis kann ich erwarten? Die
Nachfrage nach beratender Unterstiitzung ist zurzeit sehr hoch. In vorangegangenen Bei-
tragen in der ZIWP habe ich mich mit verschiedenen Aspekten der Praxisabgabe auseinan-
dergesetzt. Hier soll das Thema ,Der faire Preis fiir meine Praxis“ beleuchtet werden.

Gegenwartig haben wir in Deutschland
einen Kaufermarkt flr Zahnarztpraxen.
Die Anzahl der Praxen verringert sich
jahrlich um mehr als 200. In den meis-
ten Féllen mUssen diese unverkauft ge-
schlossen werden. Fir die Praxen im
unteren Erlésbereich sind die Preise
gesunken, bei den erldsstarken Praxen
sind keine gravierenden Preisverande-
rungen festzustellen. Dazu hat auch
beigetragen, dass die Investoren-MVZ
fUr ertragreiche Praxen ein Vielfaches
des Marktwertes gezahlt haben — hier
sind die Zahlen aber ricklaufig.

Die Wertvorstellung

Wenn Uber den Verkauf nachgedacht
wird, ist der erwartete Preis ein we-
sentlicher Punkt. Entweder sind schon
konkrete Vorstellungen vorhanden, weil
die Ergebnisse realisierter Verkaufe be-
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kannt sind oder eine Schatzung zum
Beispiel von einem Depot vorliegt, oder
es liegt noch nichts vor und der Ab-
geber mdchte einfach wissen, welcher
ungefahre Preis zu erzielen ist. Dem
potenziellen Kaufer geht es Ubrigens
andersherum genauso.

Grundsétzlich ist es so, dass ein Ver-
kaufer natlrlich einen maoglichst hohen
Preis erzielen will, wahrend der Kéufer
moglichst wenig bezahlen mochte. Im
Detail ist es aber differenzierter: Der K&u-
fer ist — wenn die abzugebende Praxis
wirklich in der engeren Wahl ist — viel
ausgepragter an harten Preisverhand-
lungen interessiert als der Abgeber. Fir
den Abgeber ist es auch wichtig, seine
Patienten und Angestellten ,in guten
H&énden“ zu wissen. Je langer die Suche
dauert, desto eher ist der Verkaufer zu
Konzessionen bei Preis und Person des
Interessenten bereit.

Was ist eigentlich der Wert?

Ganz einfach: DEN Wert an sich gibt es
nicht. Werte gibt es nur aus individuellen
Blickwinkeln. Nur wenn der ,Entschei-
dungswert” des Kaufers hoher ist als
der des Verkaufers, kann eine Einigung
zustande kommen.

Meistens wird der ,Marktwert* gesucht,
also der Wert, der Ublicherweise fur
eine solche Praxis wie die zum Verkauf
stehende bezahlt wird. Aber auch diesen
Wert gibt es genau genommen nicht,
weil der Markt nicht vollkommmen ist und
die tatsachlich realisierten Transaktionen
stark durch die personlichen Verhalt-
nisse von Abgeber und Kaufer gepragt
sind.

Ich habe das Wissenswerte rund um
die Wertermittlung fir Zahnarzte in
einem kleinen Buchlein zusammen-



gestellt. Es kann kostenlos bei der
in der Signatur aufgefiihrten Adresse
bestellt werden.

Was ist denn der ,faire Wert“?

Um den fairen Wert zu ermitteln, mus-
sen zunachst die Praxis mit ihrer Ein-
richtung angesehen und die Abschllsse
der letzten Jahre ausgewertet werden.
Im personlichen Gesprach werden die
Besonderheiten und wertbestimmenden
Aspekte der Wertermittlung diskutiert.
So entsteht eine Spanne von moglichen
Preisen.

Dieses so entstandene Gutachten muss
professionell erarbeitet sein und kann
einem Kaufinteressenten vorgelegt wer-
den. Wenn es den Prozess der Wert-
ermittlung gut und nachvollziehbar er-
klart, kommt es oft bereits in dieser
Phase zu einer Einigung.

Nicht alles wird tber
den Preis geregelt.

Der faire Praxiswert
hat viele Aspekte.

Wenn mindestens eine Partei noch ver-
handeln méchte, hat es sich als vorteil-
haft erwiesen, dass der Gutachter dabei
ist und seine Arbeit erklart. Oft kommt es
spatestens dann zu einer Einigung, weil
beide Seiten nun verstehen, wie der
ermittelte Wert zustande gekommen ist.
Im Extrem kdnnte man sagen, dass sich
weder Verkaufer noch Kaufer ,lUber den
Tisch gezogen” flhlen. Das nenne ich
dann den ,fairen Wert".

Weitere Aspekte

Nicht alles wird Uber den Preis geregelt.
In die Beratung wird auch einbezogen,
welche weiteren Winsche die Parteien
haben und welche Vorteile damit ver-

bunden sind. Also die Vereinbarung einer
Ubergangszeit vor oder nach dem Ver-
kaufsdatum, Mietkonditionen, gemein-
same Marketingaktionen, Umsetzung
anstehender Investitionen, Vertrag mit
der Vereinbarung von Umsatzzielen und
vieles mehr.

Fazit

Der faire Praxiswert hat viele Aspekte.
Ohne gute Beratung und Unterstiitzung
laufen Sie Gefahr, zu wenig fur Ihre Pra-
xis zu bekommen bzw. zu viel bezahlt
zu haben.

Der kostenlose Ratgeber Der faire
Praxiswert kann bei Sander & Kolle-
gen Uber info@sander-kollegen.de
oder unter 0471 8061000 bestellt
werden.
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