PARTNER FACHHANDEL

EXPERTEN // Eine strategisch geplante Abgabe einer Praxis ist etwas ganz anderes, als der Entschluss im Alter, sie
zu verkaufen. Warum? Denn eine strategisch geplante Praxisiibergabe beginnt schon funf bis acht Jahre vor der
geplanten Abgabe. Hier wird die Zukunft fur einen erfolgreichen Verkauf oder fir die Aufnahme eines Kollegen

gelegt.

VOR DER PRAXISABGABE STEHT
IHRE BEWERTUNG

Lutz Mdller/Bremervorde

Fur Praxen gibt es keinen geregelten
Markt, wie z.B. beim Verkauf eines Autos,
wo die ,Schwacke-Liste” allen Beteiligten
eine aussagekréftige Zahl nennt. Wir
haben Interessierte, die sich aus einem
sehr groBen Ubernahmeangebot die
besten Praxen anschauen und dann eine
Entscheidung treffen.
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In diesem Entscheidungsprozess gibt es
Kriterien, die unumstoBlich sind. Das fangt
beim Grundriss der Praxis an: Wie viele
Bauarbeiten sind notig, damit ich als
Nachfolger gerne meine Selbststandig-
keit aufnehmen wirde? Wie viel muss ich
allein in die neue von mir gewlnschte
Infrastruktur stecken? Was ist mit den

Behandlungsgerdten? Alt, aber gepflegt
reicht heute nicht mehr. In vielen Féllen
stellt sich die Frage, ob es fur die sehr
gepflegten Gerédte Uberhaupt noch Er-
satzteile gibt. Wie ist die Rontgentechno-
logie in dieser Praxis? Erfullt der Sterilisa-
tionsraum die heutigen Anforderungen?
Gibt es ein Buro? Hat die Praxis den Vor-
schriften entsprechend Platz fur einen
Sozialraum, der den Namen erfullt? Gibt
es einen Umkleideraum? Was ist mit
dem Wartezimmer? Und ist die Rezeption
noch zeitgemdl3? Alle diese Big Points
haben Ubernehmer*innen, also die Kéu-
fer*innen, vor Augen, und es folgt der
kritische Blick auf die Zahlenwerte.

Fachberater unterstiitzen

Die Schétzung der ,Hardware” ist dabei
ein entscheidender Grundstein. Hier kann
der/die Praxiseigentimer*in das Gesprach
mit Fachberater*innen suchen, mit denen
es durch die langjahrigen vertrauensvol-
len Kontakte meist sehr offene Gespréache
gibt, wie die Zukunft der Praxis aussehen
konnte.

Wie oben beschrieben, sollten diese
Gesprache rechtzeitig beginnen. Der
beste Zeitpunkt ist, wenn die eigenen
Uberlegungen einsetzen, ob man seine



eigene Praxis kaufen wiirde oder ob man
Wiinsche hatte, wie diese aussehen sollte.
Wenn es Winsche gibt, stellt sich die
Frage, warum diese nicht im Berufsleben
erfullt und damit vieles leichter und zu-
kunftssicherer gemacht wurde. Mit Ver-
besserungen hat man mit gro3er Wahr-
scheinlichkeit mehr Spaf3 an der taglichen
Arbeit. Die Mitarbeiter*innen wachsen mit
den neuen Aufgaben, sind motivierter und
—ganz wichtig —alle Vorschriften, die mitt-
lerweile zum Betrieb einer Zahnarztpraxis
gelten (Stichworte: Gewerbeaufsichtsamt,
Praxisbegehung etc)), sind damit erfdllt.
Bei solchen Gesprachen unter Vertrau-
ten kommt immer wieder der Einwand
wie z.B. ,Ich bin fast 60 und jetzt soll ich
mich noch einmal verschulden? Lohnt das
noch?”. Ja, es lohnt, denn diese Investitio-
nen sind die Grundlage zum Verkauf in
den néchsten Jahren. Die Uberwiegende
Form solcher Investitionen erfolgt tber
Leasing, quasi einer Finanzierung, die seit
mehr als zehn Jahren ,State of the Art” ist.
Die kirzeste Leasingdauer betragt 40 Pro-
zent (48 Monate) des normalen Abschrei-
bungszeitraums (120 Monate), zzt. bei
einem Behandlungsgerat zehn Jahre, mo-
natsgenau, nicht wie friher, gekauft bis
zum 30. Juni eines Jahrs mit 20 Prozent
Absetzung fur Abnutzung (AfA) und da-
nach in jedem Jahr zehn Prozent. Das be-
deutet im Klartext: Ein Gerat kann wirt-
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schaftlich in vier Jahren ins Eigentum
Ubergehen. Die am meisten gewdhlte
Leasingdauer betrdgt 60Monate. Dann
kostet ein moderner Arbeitsplatz zwi-
schen 600 und 800Euro monatliche
Leasingkosten. Diese werden wie Lohne
behandelt, gehen also direkt in den
steuerlichen Aufwand. Das bedeutet, kein
,Betteln” bei der Bank, keine Offenlegung
privater Investitionen — aber natirlich
wollen auch die Leasinggesellschaften
wissen, wer das Geld abrufen mochte.
Die Bewertungskriterien sind allerdings
ganz andere.

Das ist naturlich keine Sicherheit, dass
ein Praxisverkauf klappt. Aber wenn es
dazu nicht kommt, ist die Einrichtung sehr
werthaltig und nach Verkauf/Aufgabe der
Selbststandigkeit kénnen 40.000 Euro
steuerfrei geltend gemacht werden, so-
fern der Wert der Praxis diese Summe
hergibt.

Schatzung und Wertgutachten

Nehmen wir an, es gibt interessierte Zahn-
arzt*innen. Wie soll man vorgehen? Zu-
nachst spricht man mit seinem Dental-
depot und versucht, dieses Thema
gemeinsam zu kldren. In den meisten Fal-
len wird es zundchst auf eine Schatzung
oder ein Wertgutachten fir die Investiti-
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onsguter hinauslaufen. Jede Fachhandels-
firma hat hierfir eine/n Spezialist*in in
ihren Reihen, der/die diese Schatzung
gegen entsprechende Rechnung durch-
fhren kann.

Wichtig ist die gemeinsame Beschrei-
bung, wie ein solches Wertgutachten
gemacht werden soll. Im Normalfall wird
eine Gebrauchswertschatzung vorge-
nommen, also eine Preisfindung z.B. fir
ein Gerdt, das dort stehen bleibt, wo es
jetztist, und sofort weiter genutzt werden
kann. Fir die gesamte Praxis werden der
optische Eindruck, das Baujahr, der Erhal-
tungszustand, die im Markt zu erzielen-
den Preise fUr vergleichbare Geréte, das
Image des Fabrikats, die Ersatzteilversor-
gung, der Zustand der Polster beim Be-
handlungsstuhl und den Arztsesseln, die
Qualitat der OP-Lampe, das Saugsystem,
der Amalgamabscheider, die Wasserquali-
tdt etc. gewichtet und dann ein Preis, eine
Schétzung als Gebrauchswert, ermittelt.

Gleiches gilt fur den Rontgenraum: Ist
das Gerat digital? Wie alt ist bei einem
analogen Gerdt der Entwickler? Wie sehen
die Rontgenkassetten aus? Was ist mit
den Verstarkerfolien? Wie lange ist die
Abnahme noch gtltig? Bei einem Betrei-
berwechsel muss neu abgenommen
werden.

Der Sterilisationsraum ist ein weiteres
entscheidendes Kriterium. Was leistet
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der Autoklav? Wann ist das Gerdt das
letzte Mal validiert worden? Ist der Ther-
modesinfektor validierbar? Gibt es eine
saubere und eine schmutzige Zone?
Wie ist der Steriltransport innerhalb der
Praxis geregelt, haben alle Schranke
stabdichte Turen etc.? Die Arbeitsstat-
tenverordnung kommt zur Sprache und
damit viele Dinge, die bisher eine unter-
geordnete Rolle gespielt haben.

Zu den aufgezéhlten Kriterien kommt
dann der allgemeine Eindruck, das opti-
sche Bild der FuBboden, die Rezeptions-
anlage, die Gestaltung der Wande, die
Qualitét der Wartezimmermaobel, die Ein-
richtung des Sozialraums, die Kiichenzeile
etc. hinzu. Kurzum, alle diese Fakten tra-
gen zu einem Gesamtpreis der ,Einrich-
tung” bei, gefolgt von der Bewertung der
Instrumente und Maschinen, z.B. der Lan-
genmesser von Wurzelkandlen oder die
chirurgische Bohrmaschine, Implantate
und Zubehor, Hand- und Winkelstiicke,
zusétzliche Gerdte zur Prophylaxe. Vor
allem bei der Wertfindung der Handinst-
rumente und den kleinen chirurgischen
Instrumenten gibt es oft sehr verschie-
dene Auffassungen der Werte. Was ist z.B.
ein zehn Jahre alter verbogener Heide-
mannspatel oder eine optisch fragwur-
dige 20 Jahre alte Zahnzange wert? Bei all
den aufgezahlten Dingen sind die Gerdte
wie Kompressor, Saugmaschine, zentraler
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Amalgamabscheider und eine instal-
lierte Wasseraufbereitung nicht zu ver-
gessen. Bei der Bewertung der EDV-An-
lage kann es schon kritisch werden:
Kénnen Programme weiterverkauft, die
Nutzungsrechte (Lizenzen) weitergege-
ben und die Zahlen und Fakten im Uber-
gang Ubernommen und genutzt werden?
All das kann der Fachhandel fur Sie leisten.

Der ideelle Wert

Schwieriger wird es bei der Beratung zu
einem zu erzielenden ideellen Wert. Wie
setzt sich dieser zusammen und wie soll
er errechnet werden? Da gibt es moderne
Wege, wie die Ertragswertmethode oder
die alten Regeln Uber die getétigten Um-
sdtze in der Vergangenheit. Viele Zahn-
drztekammern haben als vereinfachte
Faustregel ausgegeben, die Umsatze der
letzten bis zu 20 Quartalen zu ermitteln
und dann den Mittelwert zu betrachten,
oder etwa einen Jahresgewinn usw. Fur
die Ermittlung des ideellen Werts bedarf
es einer grol3en Einsicht in die inneren Zah-
lenstrukturen der Praxis, weshalb diese
von den steuerberatenden Berufen oder
von speziell darauf spezialisierten Firmen
durchgefthrt werden sollte. Hier geht es
u.a. auch um Patientendaten, zu deren
Zugang wir als von Berufs wegen nicht
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zu Verschwiegenheit Verpflichteten keine
Kenntnis nehmen sollten (drztliche
Schweigepflicht). Viele dieser Verfahren
kommen auch nur fir gro3e Praxen in-
frage, weil sie sehr aufwendig und damit
nicht preiswert sind. Das trifft auch auf
eine Patientenanalyse zu.

Fazit

Bei allen Schatzungen und Annahmen
kann der Wert nur ein Anhaltspunkt
sein, der bei Verkauf oder Ubergabe der
Praxis erzielt werden kann. In jedem Fall
wird ein/e Kaufer*in gesucht, der/die
diese Summe bereit ist, zu zahlen. Nur
dann wird der Verkauf erfolgreich sein.
Nicht was man erzielen konnte, sondern
was man erzielt und bereit ist, an ent-
sprechenden Kompromissen einzuge-
hen, ist wichtig.

Hinweis: Der Autor hat mehrere Hundert
Praxisschdtzungen durchgefihrt.

ABODENT GMBH
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