Teil 4 - Finanzierung einer Ubernahme
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Wenn die Entscheidung fiir einen Praxiskauf spricht und Sie die Praxis lhrer Wahl gefunden haben, geht es darum,

die finanziellen Schritte zu planen

Nachdem wir uns in den ersten beiden
Artikeln dieser Serie mit den Planun-
gen von Praxisinhabern zu ihrer Nach-
folge und zur Praxiswert-Ermittlung
beschaftigt haben, wurde im dritten
Teil die Sicht der Nachfolger beleuch-
tet und wir gingen den Fragen nach:
Was ist von einer Existenzgriindung
durch Ubernahme einer Praxis zu hal-
ten? Was muss ich beachten, woran
muss ich denken? Wie kann ich den
Wert und damit den geforderten Uber-
nahmepreis Gberprifen? Wie rechne
ich das durch — und wie kriege ich das
finanziert?
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Lesen Sie auch:

Die Artikelserie kdnnen Sie im Internet
nachlesen unter:

www.thera-biz.com/betriebswirtschafts-
lehre-steuem-recht

Wenn Sie als Physiotherapeut bei
einem solchen Unternehmen so vor-
gehen, wie in der letzten Ausgabe be-
schrieben, verfigen Sie nicht nur Gber
eine fundierte Entscheidungsbasis,
sondern kdnnen auch eine erste Pla-
nung erstellen, um zu prifen, ob sich
das alles tragt.

Drum priife,
wer sich (ewig) bindet

Wesentlich ist hierbei die Frage: Wel-
che Honorareinnahmen und welchen
Gewinn kann ich nachhaltig bei dieser
Praxis einplanen? Kann ich davon nicht
nur alle laufenden Kosten bezahlen,
sondern auch selbst angemessen da-
von leben — die eigene Privatentnahme
ist zu berilicksichtigen — und zusatzlich
den Aufwand fir den  Kapitaldienst®,
wie beispielsweise Zins- und Tilgungs-

leistung fur die Kaufpreisfinanzierung,
aufbringen? Wenn diese Prifung po-
sitiv ausfallt, kann die grundsatzliche
Entscheidung geféllt werden: Ja, ich
interessiere mich fir die Ubernahme
einer bestehenden Praxis.

Preisverhandlungen
mit dem Verkadufer ausloten

Naturlichwerden Sie als Interessentver-
suchen, die Kaufpreisforderung nach-
zuverhandeln. Letztlich entscheidet die
Marktsituation dartber, auf welchen
Preis man sich einigt. Hat ein Praxis-
inhaber an einem interessanten Stand-
ort, mit hohem Uberschuss und mit
Potenzial, wie beispielsweise einem
bedeutenden Anteil an Privatpatienten,
mehrere Bewerber fir die Ubernahme
seiner Praxis, wird es keinen grofRen
Raum fur Nachverhandlungen geben.
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Sind Sie erkennbar jedoch der einzige
Kandidat, kann ein Ubernahmepreis
auch noch einmal deutlich rutschen®.
Wenn Sie sich {iber den Kaufpreis mit
dem Inhaber geeinigt haben, dann
steht die Finanzierung der Praxis-
Ubernahme an. Benétigt wird an die-
ser Stelle ein Businessplan, der alle
wesentlichen Aspekte beinhaltet. Ein
solches Griindungskonzept wird so-
wohl von Ihrer Hausbank verlangt und
erst recht von den Forderbanken, wie
der KfW-Mittelstandsbank oder der
jeweiligen Landesbank.

Eine solide Finanzierung
griundlich planen

.Der Businessplan bzw. das Griin-
dungskonzept ist der Fahrplan in die
Selbststandigkeit,” sagt die KfW selbst.
Der Existenzgriinder beschreibt hierin,
was er vorhat, wie er seine Idee um-
setzen und sich erfolgreich positionie-
ren will. Dazu gehért eine detaillier-
te Vorstellung seiner Person, seines
Angebots, seiner Markt- und Wettbe-
werbs-Situation und vieles mehr. Fir
jedes Kreditinstitut ist der schriftliche
Businessplan die elementare Grundia-
ge fur die Kreditentscheidung!

Es muss sicher nicht betont werden,
dass flr einen solchen Businessplan
eine klare Gliederung, ein verstand-
licher Schreibstil ohne Fach-Termini
und eine ansprechende optische und
gut leserliche Aufbereitung selbstver-
standlich sind. Eine saubere Einteilung
wird allgemein — so auch von der Kfw
und vom BMWi (Bundesministerium fiir
Wirtschaft und Energie) — empfohlen,

Forderprogramme
helfen bei der Finanzierung

Jer Businessplan steht? Dann bend-
igen Sie noch Informationen zu den
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vorhandenen Férderprogrammen. Wich-
tig zu wissen: Es gilt das sogenannte
-Hausbankprinzip* - ein bendtigtes
Darlehen kann nur bei lhrer Bank oder
Sparkasse am Ort gestellt werden,
nicht bei der KfW oder einer Landes-
bank direkt. Ein wichtiges Férder-

programm wird von der KfW-Mittel-
standsbank (www.kfw.de) bereitge-
stellt — der ,Grunderkredit-StartGeld*:

Existenzgriindungen und natirlich auch
Praxisibernahmen kénnen hiermit
finanziert werden, wenn Sie nicht mehr
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Businessplan - Einteilung

1. Zusammenfassung

- Griinderperson(en)

2
3. Geschaftsidee: Dienstleistung / Angebot
4

- Markt und Wettbewerb
* Markt + Kunden
» Wettbewerb
 Standort

5. Marketing
* Angebot
* Preise
» Akquise
* Werbung

6. Organisation und Mitarbeiter
* Organisation
* Mitarbeiter

7. Rechtsform
8. Risiken und Chancen

9. Finanzplan
* Kapitalbedarfsplan
* Finanzierungsplan
* Sicherheiteniibersicht

* Ertragsvorschau/Rentabilitatsvorschau (fir 3 Jahre)

* Liquiditatsplan (fir 3 Jahre)
10. Unterlagen

Dies alles sollten Sie im Ubrigen auf maximal 25 Seiten darstellen — das zwingt zu
einer Konzentration auf das Wesentliche und zu sehr prézisen Formulierungen!
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Eine ausfihriiche Untergliederung, die auf die speziellen Aspekte
einer Physiotherapie-Praxis eingeht, finden Sie zum Download unter:
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als 100.000 Euro benétigen — das ist
der Hoéchstbetrag. Wichtige Vorteile
sind:

+ Finanzierung ohne Eigenkapital
grundsatzlich moglich

*+ Gunstiger Festzinssatz fir die
gesamte Laufzeit von 10 Jahren
(Stand 2016: 2,7 Prozent)

» Tilgungsfreie Phase von
zwei Jahren zu Beginn

Entscheidend ist aber, dass eine Hilfe
fur die Absicherung des Darlehens be-
reitgestellt wird. Denn ein Problem der
Hausbank ist oft, dass ein Existenz-
grindungsdarlehen im Regelfall nicht
ausreichend ,abgesichert" werden
kann. Und bei diesem Programm der
KW greift eine  Haftungsentlastung®
von 80 Prozent des Darlehensbetrags.
Damit reduziert die Bank ihr Risiko
auf ein Minimum und das erlaubt
es ihr, wesentlich entspannter zuzu-
sagen.

Alternative Fdrderprogramme — auch
fur deutlich hohere Kreditbetrage
— gibt es sowohl bei der KW als
auch bei jeder Landesbank der
einzelnen Bundeslander. Wegen der
groRen Zahl kénnen sie nicht alle
hier vorgestellt werden. Welche im
Einzelnen existieren, kénnen Sie selbst
recherchieren unter:
www.foerderdatenbank.de

Idaal fir Finanzierungen: die KIW-Mittelstandsbank

Achten Sie darauf, dass Sie alle
Mbglichkeiten derartiger Férder-
programme nutzen!

Ein zusatzlicher Tipp fur den Fall, dass
Sie sich fur eine Praxisiibernahme
entscheiden lhre  Hausbank
dieser Finanzierung nur zustimmen
mdchte, wenn Sie Eigenkapital
einbringen — und das eben nicht
vorhanden ist ...

und

Alternative:
Kaufer gewahrt Verkauferdarlehen

Der Noch-Praxisinhaber kénnte lhnen
als Nachfolger ein ,Verkauferdarlehen®
geben. Aus dem Verkaufserlds wiir-
de er lhnen also einen Teilbetrag als
Darlehen wieder zur Verfugung stel-
len. Es sollte mindestens 15 Prozent
des Verkaufspreises ausmachen und
als sogenanntes ,Nachrang-Darlehen®
ausgeslaltet sein. Solche Darlehen
haben den Charakter von Eigen-
kapital und reduzieren im Ergebnis
Ihren Fremdkapitalbedarf: Werden auf
diesem Weg 15 Prozent Eigenkapital
prasentiert, muss die Bank nur noch
85 Prozent als ,normales” Darlehen
bereitstellen.

Ein

solches Finanzierungskonzept
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wird normalerweise jeder Bank gut
gefallen. Der Praxisinhaber geht mit
seinem Darlehen ins Risiko, es zeigt
der Hausbank, dass er damit auch per-
sonlich hinter dem Ubernahmekonzept
und seinem Nachfolger steht.

Zu guter Letzt:
beraten lassen!

Vieles in dieser Planungsphase méch-
ten Sie sicher selbst Ubernehmen.
Wenn Sie jedoch an dieser Stelle
selbstkritisch  feslstellen, dass Sie
das komplett nicht allein schaffen und
kdnnen, dann suchen Sie sich recht-
zeitig einen Berater, der sich aus-
kennt mit Existenzgriindungen und mit
Ihrer Branche.

Ohne sachverstandige Unterstitzung
ist das kaum zu bewiltigen, denn
das hat nichts mit |hrer exzellenten
Fachqualifikation gemein. Sie brau-
chen jemanden an lhrer Seite, der ein
vollig anderes Know-how einbringt
und diesen Prozess mit lhnen gemein-
sam umsetzt.

Letztlich ist das gar kein Unterschied
zu einer Existenzgrundung, die ,von
Null an* gestartet werden soll. Auch
dabei sind viele betriebswirtschaftliche
Aspekte wichtig, denn mit
optimalen Planung und Finanzierung
sind immer unndétige Kosten, zu teure
Kreditzinsen und Fehlplanungen zu
vermeiden.

einer

Achim Brueser
Selbststiandiger Unter-
nehmensberater
Schwerpunkt: Existenz-
grundung, Untemehmens-
und Praxis-Nachfolge mit
Praxaswertermittiung,
Businessplanen, Kaufpreis-
verhandlungen und

©  Kaufpreis-Finanzierung
E-Mail: info@brueser.de
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