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Teil 3 -

Praxisiibeniahme

Kaufer und Nachfolger werden derzeit gesucht. Doch auf was ist aus Kiufersicht zu achten? Wie Sie in 8 Schritten

lhre Wunschpraxis finden

In den ersten beiden Teilen dieser Arti-
kelserie haben wir uns mit den grund-
satzlichen Uberlegungen zur Praxis-
nachfolge beschéaftigt — aus der Sicht
der Praxisinhaber, die einen Nachfol-
ger suchen. Wie sieht es fur die andere
Seite aus?

Far die potenziellen Nachfolger ist es
wichtig zu wissen:

* Was ist von einer Existenzgriindung
durch Ubernahme einer Praxis zu
halten?

* Was muss ich beachten, woran
muss ich denken?

* Wie kann ich den Wert und damit
den geforderten Ubernahmepreis
Uberprifen?

* Wie rechne ich das durch — und
wie kriege ich das finanziert?

Den Weg in die
Selbststédndigkeit abwégen

Zunachst fragen sich Interessierte
oft: ,Warum griinde ich nicht neu und
habe damit nicht nur véllige Gestal-
tungs- und Planungsfreiheit, son-
dern auch mit einer Kaufpreiszahlung
nichts zu tun? Stelle ich mich besser,

wenn ich mir diesen Ubernahmepreis

spare?”

Man muss bedenken, dass ein Kauf-
preis fur den Erwerb einer laufenden
Praxis weitestgehend dafir zu ent-
richten ist, dass mit einem Patienten-
stamm, durch ein funktionierendes
Netzwerk und gegebenenfalls auch mit
einem eingespielten Team an Mitarbei-
tern sofort nach der Praxistibernahme
Geld zu verdienen ist.

Der Praxiswert und damit die Kauf-
preisforderung basiert darauf — das
verdeutlichten die ersten beiden Ar-
tikel der Serie —, dass ein Nachfolger
die Praxis erfolgreich weiterfihren
und weiterentwickeln kann. Eine Pra-
xis kann also nur firr eine Ubernahme
angeboten werden, wenn sie nach-
weislich in der Vergangenheit, zum ak-
tuellen Zeitpunkt und nach realistischer
Einschatzung auch in den n&chsten
Jahren einen angemessenen Uber-
schuss / Gewinn erwirtschaftet.

~ Eine Praxis, in der nicht regelmaBig
 stabile Gewinne ausgewiesen wurden,
und zwar deutlich mehr als nur fir eine
: gebﬁhr‘e_ndeEntnahme des Inhabers,

ist eigentlich unverkauflich!
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Was fiir eine
Praxisiibernahme spricht

Beim Start einer komplett neu aufzu-
bauenden Praxis werden sehr haufig
die entstehenden Investitionen und
Kosten unterschatzt. Ein Klassiker
ist die Anlaufzeit und damit der soge-
nannte Betriebsmittelbedarf, also der
Liquiditatsbedarf zur Finanzierung der
ersten Monate.

Jeder Therapeut weil: Man kann nicht
erwarten, dass ab dem Tag der Praxis-
eroffnung die Patienten Schlange ste-
hen. Oft entwickelt sich die Auslastung
langsam und zah. Jede Verordnung
will abgearbeitet werden, danach wird
eine Rechnung geschrieben oder wird
mit der GKV abgerechnet — in beiden
Fallen missen Sie weitere Wochen bis
zur Uberweisung warten. Sie arbeiten
also immer erst monatelang, bis Sie
die ersten Zahlungseingange auf Ih-
rem Konto finden. In dieser Zeit miis-
sen alle laufenden Kosten von Perso-
nal, Miete und Energie tiber Fahrzeug
bis Steuerberater, Marketing und Ver-
sicherungen, aulerdem natirlich der
Bedarf fur die private Lebensfiihrung,
finanziert werden.

Die Anfangsjahre einer neuen Praxis
sind daher meist finanziell angespannt.
Man kann das zwar alles finanzieren —
sogar Uber Forderkredite —, aber es ist
eben die Alternative zur Zahlung eines
Kaufpreises fir eine bereits gut laufen-
de Praxis.

Die Uberlegung, sich als Physiothe-
rapeut durch Ubernahme einer beste-
henden Praxis selbststandig zu ma-
chen, ist nach meiner Einschatzung
und Erfahrung grundsétzlich eine ex-
zellente Idee. Sie kénnen im Ubrigen
von einer hochinteressanten Marktsitu-
ation ausgehen: Es gibt mehr Praxis-
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inhaber, die einen Nachfolger suchen
als Interessenten fur die Ubernahme.
Wer also zeitlich und am besten sogar
raumlich flexibel ist, kann mit hoher
Wahrscheinlichkeit fir einen sehr fai-
ren, moglicherweise sogar giinstigen
Preis eine tolle und rentable Praxis fin-
den.

Es gehdrt — wie bei jeder Existenz-
grindung — eine Menge Aufwand
dazu: Und die besteht bei der Planung
einer Praxisnachfolge in einer grindli-
chen Priifung des Angebotes, in einer
sorgfaltigen Analyse der vorgelegten
Praxiszahlen und in einer Plausibili-
tats-Berechnung des verlangten Kauf-
preises. Hinzu kommt: Eine Physiothe-
rapie-Praxis ist stark standortabhangig
—und nicht jeder Standort hat sich @iber
die Jahre positiv entwickelt.

So finden Sie die geeignete Praxis

Die Suche nach einer Therapieeinrich-
tung kann in verschiedenen Portalen
erfolgen — sogenannte Praxisbérsen
gibt es von vielen Anbietern, online wie
offline. Die umfangreichste Datenbank
fur  Unternehmensnachfolgen ganz
allgemein ist ,nexxt-change.org“ vom
BMWI.

Sie haben verschiedene Zielobjek-
te gefunden — dann heift es, Kontakt
aufnehmen und um detaillierte Infor-
mationen und Unterlagen bitten. Ob
Sie sich dazu bereits mit dem Inhaber
treffen, damit Sie sich persénlich ken-
nenlernen, kénnen Sie frei entschei-
den. Natirlich missen und wollen Sie
die Praxis besichtigen, aber zunachst
bendtigen Sie die letzten drei Jahres-
abschlusse und die aktuellen betriebs-
wirtschaftlichen Auswertungen des
laufenden Jahres. Soweit vorhanden
sollte auch die Praxiswertermittiung
vorgelegt werden.

Oft wird ein Praxisinhaber an dieser
Stelle um eine schriftliche Vertraulich-
keitserklarung bitten. Darin erkldren
Sie als Interessent, dass Sie streng
vertraulich mit diesen Informationen
umgehen und sie nicht irgendwelchen
Leuten zuganglich machen — auRer
Ihrem Berater und Ihrer Bank. Das ist
Ublich und wer ohnehin ordentlich und
diskret eine solche Planung verfolgt,
kann das auch unterschreiben.

Die prasentierten Unterlagen miissen
analysiert und ausgewertet werden.
Wichtige Fragen sind: Wie haben sich
die Honorareinnahmen (iber die Jah-
re entwickelt, gibt es ungewéhnliche
Kostenpositionen, liegen speziell die
Personalkosten in brancheniiblicher
Héhe, wie hoch ist der Privatpatienten-
anteil. Wenn bei den Einnahmen aufer-
ordentliche Positionen auftauchen,
mussderen Hintergrund geklartwerden.
Gegebenenfalls sind sie heraus-

zurechnen, zum Beispiel Versiche-
rungsentschadigungen nach einem
Schaden.

Und dann mussen die Zahlen in einem
ganz wichtigen Punkt korrigiert wer-
den: In den Jahresabschlissen findet
sich kein Gehalt fiir den Inhaber, weil
ein Freiberufler sich eben kein Gehalt
zahlt, sondern er tétigt eine ,Privat-
entnahme®. Sie miissen also von den
ausgewiesenen Gewinnen fiktiv ein
Jahresgehalt abziehen — dafir wird in
der Regel das Gehalt eines leitenden
Physiotherapeuten genommen.

All dies beeinflusst den zu ermittelnden
Praxiswert. Selbstverstandlich kom-
men der Zustand und die Einrichtung
der Praxis hinzu. Spétestens jetzt mus-
sen Sie sich ein Bild von den Raumen,
der Einrichtung, wie beispielsweise von
den Behandlungsbanken, machen.
Gibt es Investitionsbedarf, stehen um-
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fangreiche Renovierungen oder gar
Umbauten an? So etwas miissen Sie
erkennen, denn am Ende flieRt das in
die Finanzierung mit ein.

Klaren Sie mit dem Inhaber, wie die
Patienten zu ihm finden. Wen gibt es
als Zuweiser? Andert sich bei denen
etwas, geht eventuell ein wichtiger Arzt
selbst in den Ruhestand? Gibt es eine
hohe Abhéngigkeit von wenigen oder
sogar von einem einzigen Zuweiser?

Machen Sie sich ein detailliertes Bild
vom Standort und vom Wettbewerb.
Wie hat sich die Stadt bzw. der Stadt-
teil entwickelt, wie die Bevélkerung
und die Kaufkraft, gibt es irgendwelche
Faktoren, die Einfluss auf die Entwick-
lung der Praxis nehmen kénnen?

Achten Sie auf
einen angemessenen Preis

Nach dieser Analyse-, Priif- und Pla-
nungs-Phase geht es am Ende um
die Klarung, ob der verlangte Kauf-
preis fir die Praxis angebracht ist. Die
Uberprifung der Praxiswertermittiung
ist definitiv eine Aufgabe fiir Fachleute.
Damit jedoch deutlich wird, was an-
gemessen ist, einige Erlauterungen
zur Kaufpreisfindung.

Der Wert einer Praxis hingt weitest-
gehend am ,Ertrag”, also am Gewinn,
der in den letzten Jahren ausgewiesen
wurde und der nach kritischer Priifung
wohl auch in den nachsten Jahren
so erwirtschaftet werden kann. Nicht
ohne Grund wird die heute all-

gemein akzeptierte Methode zur Wert-
bestimmung LErtragswertverfahren®
genannt.

Der Wert einer Praxis hangt dem-
zufolge nicht vom Umsatz ab. Trotz-
dem werden immer noch Praxen an-
geboten, in deren Anzeigen beispiels-
weise steht: ,Wie Ublich 1 Jahresum-
satz". Dasist, mitallemRespekt, Unsinn!
Mir sind einerseits Therapieeinrichtun-
gen bekannt, die bei einem Umsatz
(= Honorareinnahmen) von (ber
300.000 Euro im Jahr Uberhaupt kei-
nen Gewinn erzielen. Andererseits
erwirtschaften andere mit einem sol-
chen Umsatz einen Gewinn zwischen
80.000 und 100.000 Euro! Fur diese
Unterschiede gibt es immer Ursachen
und Griinde.
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Zahlen Sie keinen Kaufpreis fir
Umsatz, sondern fiir Gewinn!

Auch die Einrichtung und Ausstattung
einer Praxis ist letztlich nur eine Er-
ganzung zum ,Ertragswert“. Als Uber-
nahme-Interessent werden Sie eher
darauf achten, ob Investitionsbedarf
vorliegt:

Welche Behandlungsbanke sind vor-
handen, sind die noch funktional,
technisch und optisch in Ordnung?

Welchen Eindruck macht die Praxis im
Ganzen, gibt es noch Behandlungs-
kabinen, die mit Kunststoff-Vorhan-
gen abgetrennt sind? Seien Sie
da wirklich kritisch! Kein Patient
akzeptiert heute noch eine Praxis,
die erkennbar in den 1980er-Jahren
chic eingerichtet wurde und an der
seitdem der Zahn der Zeit nagt.

Wenn Sie sich fir eine Praxis ent-
schieden und mit dem Inhaber tiber
den Kaufpreis geeinigt haben, dann
steht die Finanzierung der Praxis-
Ubernahme an. Benétigt wird nun
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8 Schritte zur Praxis lhrer Wahl

1. Recherche

Eingehende Suche nach Zielobjekten on- und offline

2. Informationen einholen

Die letzten 3 Jahresabschliisse, aktuelle BWA, Praxiswertermittlung
und Vertraulichkeitserkldrung unterschreiben

3. Analyse

Honorarentwicklung, ungewshnliche Kostenpositionen,
Personalkosten, Privatpatientenanteil

4. Vorsicht

Ausgewiesener Gewinn beinhaltet nicht das Jahresgehalt fur den

Praxisinhaber

5. Praxiseindruck

Investitionsbedarf klaren, eventuelle Renovierungs- und Umbaukosten

einkalkulieren

6. Zuweiser

Situation der Verordner und Patientenherkunft erfragen

7. Standort

Wettbewerb und Ortlichkeit untersuchen unter Berticksichtigung der
Ortsentwicklung und der Kaufkraft der Bevoélkerung

8. Businessplan und Finanzierungsméglichkeiten erarbeiten
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ein Businessplan, der alle wesent-
lichen Aspekte lhres Vorhabens bein-
haltet.

Ein solches Griindungskonzept wird
sowohl von lhrer Hausbank verlangt
und erst recht von den Férderbanken,
wie der KfW-Mittelstandsbank oder
der Landesbank. Mit dem Business-
plan und den Finanzierungsméglich-
keiten beschéftigen wir uns detailliert
in der nachsten Ausgabe.

Eines aber schon vorweg: Vieles in
dieser Planungsphase méchten Sie
vielleicht selbst Gbernehmen. Wenn
Sie jetzt gerade selbstkritisch fest-
stellen, dass Sie das nicht alleine
schaffen, dann suchen Sie sich
rechtzeitig einen Berater, der sich
mit  Existenzgrindungen und = mit
Ihrer Branche auskennt.

Das, was gerade beschrieben wurde,
hat ja nichts mit lhrer exzellenten
Fachqualifikation zu tun. Sie brauchen
Unterstiitzung von jemandem, der
ein vollig anderes Know-how einbringt
und diesen Prozess mit Ihnen gemein-
sam steuert und umsetzt.

Achim Brueser

Selbststéandiger Unternehmens-
berater

Schwerpunkt: Existenzgriindung,
Unternehmens- und Praxis-Nach-
folge mit Praxiswertermittlung,
Businessplanen, Kaufpreisver-

" handlungen und Kaufpreis-
Finanzierung

E-Mail: info@brueser.de

Den Businessplan und die Finanzie-
rungsmaoglichkeiten behandelt der Autor
detailliert in einem separaten Artikel.

EFE Die Checkliste mit den acht
% Schritten finden Sie zum Down-

load unter thera-biz.com
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