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. Praxisnachfol
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Der Zeitpunkt, wann Sie sich gedanklich mit einem Praxisverkauf bescl
schldgt sich auch auf den Preis nieder, den Sie erzielen kénnen

Im ersten Teil dieser Artikelserie ging
es um grundsatzliche Uberlegungen
hinsichtlich einer Praxisnachfolge. Da-
mit allein ist es jedoch nicht getan. Es
folgen die Fragen nach dem Zeitpunkt,
nach eventuellen Optimierungen, um
von Verkauferseite her gesehen den
bestmdglichen Preis zu erzielen.

Unverhofft kommt oft

Im Allgemeinen warten Eigentiimer
mit der Regelung einer Ubergabe viel
zu lange und haben sich mit dem The-
ma dberhaupt nicht vertraut gemacht.
Der DIHK-Report ,Unternehmensnach-
folge" listet ganz niichtern auf:

* 46 Prozent aller Betriebs- bzw.
Praxisinhaber sind ,nicht recht-
zeitig vorbereitet®,

* 41 Prozent finden keinen
Nachfolger*.

Und warum fehlen die geeigneten
Nachfolger? Meist, weil der Unterneh-

mer eine geraume Zeit gewartet und
einen glnstigeren Zeitpunkt verpasst
hat.

Und dabei ist noch zu beriicksichti-
gen, dass es bei Weitem nicht nur
die altersbedingte Nachfolge gibt.
Deshalb sollten eine Wertermittiung
und ein eventueller Verkauf der eige-
nen Praxis verninftig und langfristig
geplant sein! Auch vollig andere Situa-
tionen kénnen einen Inhaber dazu ver-
anlassen, seine Praxis zu verauRern
oder sich Gedanken tber den Praxis-
wert zu machen:

* Unternehmerische Griinde, wenn
die Aufldsung einer Partnerschaft,
einer Praxisgemeinschaft ansteht.

» Gesundheitliche Griinde, zum
Beispiel nach einem schweren
Unfall oder einer Krankheit.

+ Familiare Griinde, wenn es um
die Klarung geht, wie ein Erbe
innerhalb der Familie aufgeteilt
wird.

Die Frage nach einer gerechten Erb-
aufteilung ist unter mehreren Kindern
nicht zu unterschatzen. Denn in der
Regel kann nur einer der Erben die
Praxis Ubernehmen und weiterfihren.
Deshalb muss geklart werden, wel-
chen Wert der Nachfolger mit der Pra-
xis erhalt und wie die weiteren Kinder
gerecht abgefunden werden.

Rechtzeitig die Weichen stellen

Vieles spricht also dafir, sich frih-
zeitig .einen Plan® fur die eigene Nach-
folge zu machen, also bereits dann,
wenn man selbst noch gerne viele
Jahre im Berufsleben stehen méchte.

Es gibt zahlreiche Griinde fir das Vor-
bereiten und Planen der Ubergabe —
und bei Weitem nicht nur die eigene,
unmittelbar anstehende Altersversor-
gung. Gerade die ungeplanten Anlas-
se ziehen die grofiten Probleme nach
sich. Diese ,unvorhergesehenen® Fille
treten jedoch viel haufiger ein als
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ngenommen und auch hier spricht
e Statistik fur sich: Ein Viertel aller
nternehmens-Ubertragungen erfolgt
cht altersbedingt und planmagig. Sie
nd nétig unter deutlich erschwerten
edingungen, namlich wegen Unfall,
rankheit oder Tod des Inhabers — so
as Institut far Mittelstandsforschung
| Bonn. Eine friihzeitige Direktive und
n ,Plan B" fur solche Uberraschen-
en, unerwarteten Ereignisse helfen
abei, ein Chaos und einen dramati-
chen Praxiswertverlust zu verhindern.

as deutsche Steuerrecht stellt auler-
em Regelungen bereit, damit die Erlo-
e aus einem Praxisverkauf gunstiger
esteuert werden als normale Gewin-
2. Wenn genug Zeit ist — und hier geht
s gegebenenfalls um mehrere Jahre
kénnen Konstellationen geschaffen
erden, die steueroptimiert sind.

:

R

Zu den steuerlichen Aspekten lesen
Sie: Zwischen Tur und Angel

§eite 66

l6glicherweise ist es sinnvoll, die
raxis und ihre Organisation und Ab-
iufe zu ,optimieren”, um in den kom-
ienden Jahren hohere Betriebser-
ebnisse zu erzielen und damit den
raxiswert zu verbessern.

ine langfristige Planung kommt zu-
em der Suche nach einem Externen
ugute, denn diese kann sich durchaus
ingwierig gestalten: In zunehmendem
Imfang fehlen potenzielle Nachfolger
- viele junge Therapeuten scheuen
le Selbststandigkeit und suchen
en vermeintlich sicheren Weg in
in Anstellungsverhaltnis.

Ind wer sich fur eine Ubernahme
iteressiert, muss ja dann auch noch
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lhre Aufgaben als Praxisinhaber in der Phase
zwischen dem 55. und dem 60. Lebensjahr:

v

Optimieren Sie mit groem zeitlichen Vorlauf die Praxis betriebswirtschaft-

lich, sorgen Sie fur einen stabilen Uberschuss im Jahresabschluss. Das ist
ausschlaggebend und deshalb dulerst wichtig flr den Praxiswert.

v

Lésen Sie eventuelle Problemfelder in der Praxis. Sorgen Sie fir ein rundum

positives Bild, um ein attraktives Angebot fiir Interessenten darzustellen.

Lassen Sie sich von einem qualifizierten Berater unterstitzen — eine friih-

zeitige Berechnung des realistischen, marktfihigen Praxiswerts sorgt fur
Klarheit und zeigt auf, was man zur Optimierung tun muss und tun kann.

Gehen Sie insgesamt die Nachfolge ebenso rational und durchdacht an,

wie Sie Ihre Praxis aufgebaut und geleitet haben — entwickeln Sie gemein-
sam mit lhrem Berater ein tragfahiges Konzept, in dem alle individuell
wichtigen Aspekte aufgenommen wurden: die eigene Altersversorgung,

die Versorgung der Ehefrau, die gerechte Erbaufteilung, die Steueroptimie-

rung usw.

AN

des Nachfolgers beinhalten.

Ihr Nachfolge-Konzept solite durchaus auch den Aspekt der Finanzierung

Nutzen Sie die dffentlichen Forderprogramme, die hohen Zuschiisse zu

den Beratungskosten, die in Verbindung mit der Nachfolgeregelung bereit-

gestellt werden.

die Kaufpreis-Finanzierung bewilligt
bekommen. Das ist mit fehlendem oder
sehr geringem Eigenkapital und mit
gleichzeitig nicht ausreichenden Sicher-
heiten oft schwieriger als erwartet.

Bewusst Entscheidungen
treffen

Jeder Praxisinhaber ist also im ur-
eigenen Interesse gut beraten, wenn
er fur eine erfolgreiche Nachfolge
rechizeitig und strukturiert vorgeht.
Beginnen Sie die grundsatzliche
Planung mit der Klarung:

= Wer kommt als Nachfolger infrage
— steht ein eigenes Kind dafur
.in den Startléchern”, gibt es je-
manden im jetzigen Team oder
muss spater ein externer Kaufer

gesucht werden?

+ Welcher Preis kann derzeit
fur die Praxis erzielt werden?

« Was muss unternommen werden,
um die laufenden Uberschiisse
in den nachsten Jahren zu
optimieren und um damit den
Praxiswert zu erhéhen?
Welche Spielraume liegen vor?

= Welcher ,Notfall-Koffer” sollte
schon jetzt bereitstehen?

Von langer
Hand planen

Schaffen Sie sich also selbst Gestal-
tungsspielraume und vermeiden Sie
Zeitdruck im ungunstigsten Augen-
blick. Verschiedene Aufgaben planen
Sie fur Ihre Praxisnachfolge am besten
im Alter ab 55 Jahren.
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Praxiswertermittiung — ein Beispiel

Honorareinnahmen

[. Personalkosten (4 MA)
/. sonstige Kosten

. AfA

= steuerlicher Gewinn

/. kalkulatorisch zu beriicksichtigen: Gehalt fiir Inhaber
(vergleichbar Leitender KG* in Klinik/Reha-Zentrum)

hier: € 3.500 Euro brutto

= ,betriebswirtschaftlicher Gewinn“

hierauf anzulegen: Kapitalisierungszinssatz,

z.B. 25 % = Ertragswert der Praxis

(=132 (=]
P
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Immer wieder taucht der Begriff
Praxiswert" auf. Wie im ersten Teil
beschrieben ist das insbesondere der
immaterielle Ertragswert. Ein Uber-
nahme-Interessent zahlt damit also
einen Kaufpreis fur die kinftigen
Gewinne, die er mit der laufenden
KG-Praxis erwirtschaften will. Aber wie
kénnen Sie als Verkaufer einen realis-
tischen Praxiswert ermitteln?

Praxiswertermittiung

Das hier aufgefiihrte Praxisbeispiel
ist wie folgt zu verstehen: Es gibt
eine Praxisinhaberin, die mit drei
angestellten Therapeuten und einer
Rezeptionskraft jahrliche Honorar-
einnahmen von 210.000 Euro er-
zielt. Die vier zu zahlenden Gehalter
(inkl. Sozialversicherung etc.) machen
115.000 Euro aus, die sonstigen Kosten
von 24000 Euro beinhalten unter
anderem die Ausgaben fiir die Miete,
Kommunikations- und Burotechnik,
Wasche, Wareneinkauf oder Leasing-
raten.

€ 210.000
€ 115.000
€ 24000
€ 3.000
€ 68.000
€  42.000
€  26.000
€ 104.000

Das Beispiel zur Praxiswertermittiung finden Sie als
Formular im Internet zum Download auf thera-biz.com

Ganz wichtig ist: Ein Praxisinhaber
zahlt sich selbst bekanntlich kein Ge-
halt, daher finden Sie die Entlohnung
des Praxisinhabers entsprechend nicht
in den Kosten, die den monatlichen
Auswertungen und dem Jahresab-
schluss zu entnehmen sind.

Bei der Praxiswertermittiung wird nun
rein kalkulatorisch die Bezahlung der
Praxisinhaberin eingerechnet, und zwar
angelehnt an die Position einer ,Lei-
tenden Therapeutin® — im aufgefiihrten
Praxisbeispiel werden hierfur 3.500
Euro monatlich veranschlagt. Damit
bleibt letztlich ein Gewinn von 26.000
Euro im Jahr.

Und als letzter Schritt wird nun ein in-
dividueller Kapitalisierungszinssatz an-
gesetzt, im Beispiel liegt er bei 25 Pro-
zent. Der Kapitalisierungszins hangt
von zahlreichen individuellen Faktoren
ab, wie zum Beispiel eine Abhangig-
keit von der jetzigen Inhaberin. Auch
der Wettbewerb, der Standort, der
Anteil an Privatpatienten und die Zu-

weiser-Struktur spielen eine Rolle.
Werte zwischen 18 Prozent und Uber
30 Prozent kénnen so zustande kom-
men mit entsprechender Auswirkung
auf den Praxiswert. Aus Verkaufersicht
liegt der Praxiswert im aufgefithrten
Beispiel somit — ohne Beriicksichti-
gung einer Einrichtung — bei 104.000
Euro. Aus Kaufersicht Iasst sich daraus
schliefen, dass bei diesem ,betriebs-
wirtschaftlichen Gewinn® in vier Jahren
der Praxiskauf bezahilt ist.

Hier wird auch noch einmal deutlich,
wie wichtig das Optimieren von Kos-
ten und Praxisiiberschiissen ist: Die
gleiche Muster-Praxis wiirde mit einem
Jahresgewinn von 75.000 Euro und
einem Kapitalisierungszinssatz von
22 Prozent bereits 150.000 Euro kos-
ten! Ein Kaufer musste also bereits
den Uberschuss von 4,5 Jahren fir
den Kaufpreis der Praxis einplanen.

Im nachsten Teil unserer Serie gehen
wir darauf ein, wie ein Praxisinhaber
einen Nachfolger aktiv suchen kann.
Ist das Inserieren in den Fachorganen
einer direkten Ansprache vorzuzie-
hen und wie sind die ersten Gespra-
che mit den Interessenten zu fuhren?
Zudem gehen wir auf die Sicht des
Nachfolgers ein.

Achim Brueser

Selbststéndiger Unternehmens-
berater CMC/BDU, Auter und
Referent

Schwerpunkt Unternehmens-
Nachfolge

E-Mail: info@brueser.de
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Lesen Sie auch

Praxisnachfolge
Teil 1 — Vorbereitung und Planung
Thera-Biz 4-2015, ab Seite 70

wwaw thera-biz.com/betriebswirtschaftslehre
-steuem-recht
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