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Was macht die Verkaufbarkeit
einer Praxis aus?

Der komplette Beitrag

Ein Beitrag von Dr. Tobias Witte [w] <%= [w]
. Online

I PRAXISABGABE /// Die scheinbar simple Frage (¥4 aufZWP online

,Wie verkaufe ich meine Praxis und finde ei-
nen Nachfolger?“ stellt viele verkaufswillige

Zahnarzte vVor elne echte Herausforderung Die Fehlschliisse, die sich um das Thema Praxisverkauf
Dabei ist Klar. dass der Schiiissel zum Ver- und insbesondere um die Einschatzung der Attraktivitat der

) ) o eigenen Praxis ranken, sind so mannigfaltig und individuell
kauf der eigenen Praxis darin liegt, deren wie die Inhaber selbst.

Attraktivitat fir einen Kaufer zu erhdhen. So
weit, so trivial. Doch was bedeutet das im
Detail? Fest steht, dass die wirtschaftliche

Leistungsfahigkeit der Praxis, also die nack- — <u Spat

ten Zahlen, eine wichtige Rolle spielen, wenn T ges’carte’c
nicht die wichtigste. Doch es kommt immer

wieder vor, dass auch Praxen, die gUte Zahlen Auf der einen Seite gibt es jene Praxisabgeber, die meinen,
aufvveisen, nicht verkauft werden. Woran kann dass ihre Praxis ohnehin verkauft wird, da jede halbwegs stabil
das Iiegen? Im Folgenden werden eine Reihe laufende Zahnarztpraxis irgendwann schon an den Mann zu

ich “ Fakt . its d . b bringen sein wird. Solche Abgeber beginnen in der Regel sehr
»welcherer- rakioren Jenselis des reinen be- spat mit den Vorbereitungen ihres Praxisverkaufs. Wer die Pra-

triebswirtschaftlichen Zahlenwerks erldutert, xisabgabe erst ein Jahr oder ein halbes Jahr vor dem ge-
(] i i i wiinschten Vollizug der Ubertragung organisatorisch angeht,
uber die seltener gesprochen wird. Doch diese

Strukturfaktoren sind es. die eine attraktive wird scheitern. Die Faustregel ist hier, dass man die ersten

) ) o ) Weichen schon mindestens drei Jahre vorher, in Sonderféllen
Praxis von einer durchschnittlichen Praxis ab- friiher, stellen sollte.
heben.
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Andere Abgeber wiederum kennen die eigene wirt-
schaftliche Situation nicht. Was verwunderlich klingen
mag, kommt haufiger vor, als man denkt: Verkaufswil-
lige Inhaber meinen, Uber eine sehr gute Praxis zu ver-
flgen, wenn sie eine sehr hohe Scheinzahl aufweisen
oder die Praxis einen hohen Privatanteil mit sich bringt.
Fragt man sie dann nach dem tats&chlichen Gewinn
aus dem letzten Jahr, geraten sie haufig ins Stocken.
Vielen ist bereits der Unterschied zwischen Umsatz und
Gewinn nicht gelaufig. Wer die Attraktivitat der eigenen
Praxis erhéhen mochte, der muss sich die elementaren
betriebswirtschaftlichen Grundregeln vergegenwarti-
gen, denn die Abgabe der eigenen Zahnarztpraxis ist
nichts anderes als ein klassischer Unternehmensver-
kauf.
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Drucker
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)] Material
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Wiederum andere Inhaber meinen, Investitionen vor einem Verkauf wirden
sich nicht mehr lohnen. Um den neuen Behandlungsstuhl oder die neue IT
kUmmert sich der Kaufer. Wirklich? Die Frage ist, ob man eine Praxis mit einem
Investitionsstau Uberhaupt verkauft bekommt, auch wenn die Zahlen solide
sind. In eine &hnliche Kerbe schlagt hier das Thema Marketing nach dem
Motto ,Die Praxis lauft ja, wozu brauche ich eine Homepage?“. Man sollte sich
vergegenwartigen: Jemand, der die Praxis kauft, und sei dies nur ein Kollege,
der die Nachfolge antritt, wird die Praxis — ob professionell oder in Eigen-
regie — bewerten. Und Investitionen und vor allem auch der AuBenauftritt
(moderne Homepage und positive Google-Bewertungen) sind wertbildende
Faktoren, um die man nicht herumkommt. L
Reinigung
Ebenfalls gibt es die Gruppe von Zahnarzten, die ei- l
gentlich eine gute Praxis haben und Uber viele ver-
kaufsfordernde Strukturfaktoren verfligen, dies aber
nicht realisieren. Manche Abgeber meinen, die Praxis (] 4
ohnehin nur noch abschlieBen zu kénnen, und resignie-
ren viel zu frih. Auch dieser Gruppe von Zahnarzten @
sei ans Herz gelegt, sich mit den Rahmenbedingungen
der eigenen Praxis vor dem Hintergrund eines poten- hd hd
ziellen Verkaufs zu beschéftigen: Viele Juwelen sind
vielleicht als solche noch gar nicht erkennbar, und nur Nachhartung
Vorteile ein paar Schritte sind nétig, um ,die Braut hibsch zu
Sehen machen” und in den Verkaufsprozess zu starten.
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Strukturfaktoren

Jedem ist bewusst, dass der Erlos der Praxis, die Patien-
tenklientel sowie die Lage sehr wichtige Faktoren fiir die
Praxisattraktivitat und damit fUr deren Verkaufbarkeit dar-
stellen. Es gibt aber Faktoren, die im Falle des klassischen
Verkaufs an einen zahnérztlichen Nachfolger teilweise
in den ersten Gespréachen Ubersehen werden und dann
manchmal spéter flr ein bdses Erwachen sorgen. Wiinscht
man einen Verkauf an einen Investor und fuhrt hier erste
Verhandlungen, dann ist der Verkaufer nicht selten Uber-
rascht, wenn er den tats&chlichen Praxiskaufvertrag und
die dortigen Strukturvorgaben an die Praxis selbst liest.
Denn moderne Praxiskaufvertrdge sind so ausgestaltet,
dass der Verkaufer jedenfalls ein MindestmaR an Garan-
tien fUr die Beschaffenheit der Praxis abgibt. Wer sich hier
von Anfang an solide aufstellt, der wird sich spéter nicht
wundern. Die meisten der nachfolgenden strukturell not-
wendigen Praxiseigenschaften und Organisationsele-
mente haben gut laufende, moderne Praxen ohnehin um-
gesetzt.

Praxis-

(o einrichtung
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Personal-
angelegenheiten

Aufgrund der arbeitnehmerschutzrechtlichen Vorgaben Ubernimmt
der Kaufer einer Praxis alle Arbeitsverhdltnisse (§ 613a BGB) und tritt
also rechtlich als Arbeitgeber vollstédndig in die FuBstapfen des vor-
maligen Inhabers. Das heift, alle Absprachen, auch mindliche Verein-
barungen, die der Abgeber zuvor mit den Mitarbeitenden getroffen
hat, wirken nun fur und gegen den Nachfolger. Es ist daher im Rah-
men der Vorbereitung auBerst empfehlenswert, sich einmal aus der
Lohnbuchhaltung ein Ubersichtliches Lohnjournal erstellen zu lassen
und darin insbesondere auch mundliche Absprachen zu vermerken.
Immer wieder gibt es Félle, in denen der Ubernehmer mehr als un-
gehalten ist, wenn er von den einzelnen Mitarbeitenden noch zuséatz-
liche Urlaubsanspriche, Weihnachts- und Urlaubsgeld, 13. Monats-
gehalter und sonstige Bonifikationen erfahrt, die schriftlich nicht ver-
merkt, aber seit vielen Jahren Ublich waren.

Nachhaftung?

Mit dem Verkauf einer Zahnarztpraxis geht eine Rechnungs-
abgrenzung einher. Das heift, dass der Abgeber bis zum Stich-

und Wartung

Von Kéaufern erwartet werden darf eine Praxiseinrichtung, die
zum Betrieb der Praxis vollstandig ist, sodass nicht am ,Day
One" nach Abgabe der neue Inhaber wichtige Materialien ver-
misst. Zur Vollstéandigkeit der Praxiseinrichtung gehért auch die
konsequente turnusgemale Wartung, soweit jeweils nach den
Herstellerangaben der Gerate vorgegeben. Mangel der Praxis-
einrichtung sollten, sofern dem Abgeber bekannt, ehrlich mitge-
teilt werden, da dies spater bei arglistig verschwiegenen Man-
geln in der Tat rechtliche Probleme mit sich bringen kann. Auch
gehért zur Praxiseinrichtung der genaue Uberblick (ber die
medizinprodukterechtlichen Vorgaben und insbesondere das
Vorhandensein aller medizinrechtlichen Dokumente, vor allem
der Betriebsanleitungen der Gerate.

Und die Moral von der Geschicht‘?

Es ist nicht alles Gold, was glanzt — so ist auch nicht jede Praxis mit soliden Zahlen
strukturell gesund. Es sind die beschriebenen Strukturfaktoren, an denen ein kundiger
Nachfolger oder institutionelle Ubernehmer recht genau ablesen kénnen, ob eine Pra-
xis einen hohen Preis wert ist oder gar Uberhaupt erworben werden sollte. Wer frih-
zeitig mit der Organisation der eigenen Praxisabgabe beginnt, die Praxis ganzheitlich
betrachtet, mdglicherweise sogar gewisse Investitionen nicht scheut und sich fach-
kundig beraten lasst, der wird nicht selten Uberraschenden Erfolg bei der Praxis-

abgabe haben.
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tag der Ubergabe in die eigene Tasche wirtschaftet und danach
alle vom Ubernehmer erbrachten Leistungen diesem auch zu-
stehen, er aber auch alle Kosten zu tragen hat. Dieser Stichtag
der Rechnungsabgrenzung kann jedoch von Dritten nicht be-
achtet werden. Das beste Beispiel ist hier die Kassenzahnarzt-
liche Vereinigung: Gibt es spatere Regressverfahren, Wirtschaft-
lichkeitsprtifungen, Plausibilitatsprifungen oder sonstige Hono-
rarklrzungen in Bezug auf das zahnérztliche Honorar aus den
Vorquartalen vor Verkauf der Praxis, so sollte im Vorhinein ge-
regelt werden, wen diese Verpflichtung am Ende wirtschaft-
lich tatsachlich trifft. Hier hilft ebenfalls ein offenes und ehr-
liches Gesprach und insbesondere eine gute Organisation des
eigenen Abrechnungswesens, um alle Informationen flr die
Abgabeverhandlungen parat zu haben.
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NOVENTI

Damit Gesundheit Zukunft hat.

N  VENTI

Damit bei Abrechnungen alles in Bewegung bleibt.
Wir von NOVENTI Flow Ubernehmen das komplexe und zeitraubende Rechnungs-

management, sodass Sie sich auf das Wesentliche konzentrieren kénnen:
Die Behandlung und das Wohl lhrer Patient:innen.
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KUNDENPORTAL AUFTRAGSASSISTENT FACTORINGLEISTUNGEN
Digitaler Workflow fur eine sorglose, Abrechnungen durch digitale Unter- Rechnungsmanagement, Liquidi-
moderne & erfolgreiche Zusammen- stitzung sicher, schnell & einfach in tatssicherung oder Schutz vor For-
arbeit. wenigen Schritten Ubermitteln. derungsausfallen je nach Wunsch
stellen wir Innen diese gerne
o] = zusammen.
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