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Praxisnachfolge

So bitte nicht!

Im Gespriach mit Achim Briser

Finanzen / Steuer /| Recht

Was ist Threr Erfahrung nach das Hautproblem?

Eine wesentliche Schwachstelle zu Beginn ist die weitrei-
chende Unklarheit dariiber, wie der Wert der Praxis und
damit der Ubernahmepreis zu ermitteln ist. Und das ist der
haufigste Grund fiir das Scheitern von Verhandlungen und
Nachfolgeregelungen. Wer ohne Hilfe und Plan an die
Sache herangeht, sucht sozusagen ,.im
Blindflug® nach Interessenten. In
den bekannten Blogs und Foren
wird dazu hdufig ein Unfug
diskutiert, der mich immer
wieder erstaunt. Es wird
zum Beispiel geschrieben,
dass es uberhaupt keine
Methode zur Wertermitt-
lung gabe oder dass fiir den
ideellen Wert einer Einrich-
tung nichts bezahlt wiirde.
Auch Aussagen wie ,ich kann
doch nicht meine Mitarbeiter
verkaufen” finden sich in Postings.
Der grofite unsinnige Dauverbrenner ist

allerdings die Vorstellung, dass ein spezifischer Prozentsatz
des jahrlichen Umsatzes als Kaufpreis fir eine Praxis

Fiir Eilige
Achim Bruser kennt die
Sorgen und Note von Praxis-
inhabern, die sich mit dem
Thema Nachfolge beschiftigen. Er
ist in diesem Bereich seit mehr als
25 Jahren beratend tatig. Dabei hat
er schon viele Fehleinschitzungen
erlebt. Im Interview erklart der
Experte, was auf keinen
Fall passieren dart.

Seit mehreren Jahren findet in der Branche ein Generationswechsel statt. Viele hundert Praxen wurden in dieser Zeit
bereits in die Hinde von Nachfolgern gegeben, fiir bundesweit weitere tausend steht diese Herausforderung noch an.
Doch viele Inhaber sind in puncto Nachfolgeregelungen .blaudugig” und schaden sich damit am Ende selbst.

anzusetzen wire. Ich bringe es hier in aller Kiirze auf den
Punkt: Der Wert einer Praxis fur Physiotherapie hat abso-
lut nichts mit dem Umsatz, also mit der Hohe der jahrlichen
Honorareinnahmen, zu tun.

Welche Parameter haben denn dann eine Bedeutung?

Die zentrale Bedeutung hat ausschlieBllich der regelmafiig
ausgewiesene und auch fir die Zukunft zu erwartende
Gewinn, das heiit der Uberschuss aus der Gewinnermitt-
lung, Dass der Jahresumsatz keine Rolle spielt, kann jeder
nachvollziehen, der die Zahlen verschiedener Praxen mitei-
nander vergleicht, Bei identischen Honorareinnahmen kann
sich ein deutlich unterschiedliches Ergebnis zeigen, denn in
der Branche gibt es eine enorm grofle Spanne bei dem Ver-
hilltnis von Umsatz zu Gewinn, Eine Praxis mit einem Jah-
resumsatz von 500.000 Euro kann im negativen Fall nur einen
Gewinn von knapp 50.000 Euro ausweisen - und im positi-
ven Fall einen von rund 200.000 Euro, Fiir Praxisinhaber ist
es wichtig zu verstehen, dass ein Interessent fiir die Uber-
nahme einer Praxis in der Hauptsache einen Kaufpreis fiir
den , Ertragswert” zahlt - also einen immateriellen Praxis-
wert - und zusitzlich ein geringer Zeitwert fiir die Einrich-
tung anzusetzen ist. Diese beiden Parameter sind sorgfiltig
zu ermitteln, Praxisinhaber sollten auf keinen Fall mit einer



wirgendwie geschiitzten” Kaufpreisvorstellung auf Interessen-
ten zugehen - oder im allerschlimmsten Fall die potenziellen
Kaufer fragen, was sie denn zahlen wiirden. Eine fundierte
Praxiswertermittlung kann nur von jemandem erarbeitet
werden, der die korrekte Methodik - das ,modifizierte
Ertragswertverfahren” - beherrscht und die Branche kennt.

Konnen Sie dies an einem Beispiel genauer erkliren?

Ja, da fallt mir ein Beispiel aus meiner Beratungstitigkeit ein.
Ein Praxisinhaber meldete sich bei mir, weil seine eigenen
Verkaufsbemiihungen nicht fruchteten. Um mir ein Bild von
der Situation zu machen, bat ich um die vorliegende Praxis-
wertermittlung von seinem Steuerberater. Es stellte sich her-
aus, dass dieser fiir die Einschitzung das , Bewertungsgesetz”
zugrunde gelegt hatte. Das Ziel dieses Gesetzes ist allerdings
lediglich die Regelung steuerlicher Bewertungsfragen. Im
Ergebnis kam bei dieser Berechnung dann ein Wert von
520.000 Euro fiir die Praxis heraus. Ich habe mir die vorlie-
genden Zahlen dann selbst angeschaut und kam mit dem
modifizierten Ertragswertverfahren auf 200.000 Euro
Verkaufswert. Die Folgen waren eine enorme Entrustung
aufseiten des Steuerberaters und ein grofler Frust beim Pra-
xisinhaber, Dieser lief dann zur Absicherung noch ein
weiteres Gutachten durch einen Spezialisten anfertigen.
Ergebnis: Die Praxis kann fiir 200.000 Euro zum Verkauf
angeboten werden. Mit dieser korrigierten Kaufpreisforde-
rung lief sich dann sogar ein Nachfolger im eigenen Team
finden. Auf der anderen Seite war eines der grofiten Projekte
der letzten Monate ein Praxisverkauf fiir 900.000 Euro. Des-
sen Inhaber hatte von seinem Steuerberater ,circa 600.000"
als moglichen Verkaufspreis genannt bekommen.

Was haben potenzielle Kiufer Ihrer Erfahrung nach im
Auge?

Bei allen Praxisverkiufen ist ein Aspekt elementar: Ein
Praxiskdufer wird immer im Auge haben, mit welcher
Sicherheit er das vorhandene Team weiter einplanen kann.
Wer also als Praxisinhaber auf die Idee kommt, die eigene
Einrichtung dann zu verkaufen, wenn ihm gerade wichtige
Therapeuten die Kiindigung auf den Tisch gelegt haben,
wird sehr erniichternde Erfahrungen machen - egal, wie
gut die Zahlen in der Vergangenheit waren. Heutzutage ist
es iiblich, dass grofle Einrichtungen bereits eine ,,aufschie-
bende Bedingung™ in ihr Angebot aufnehmen. Das bedeu-
tet konkret, dass ein definierter Anteil der Belegschaft vor
dem Ubernahmestichtag die Bereitschaft erklirt hat, weiter
fir das Unternehmen titig zu bleiben. Gelingt dies nicht,
kann ein unterschriebener Kaufvertrag sogar wieder auf-
gelost werden. Viele erfahrene Interessenten sorgen bei
diesem Punkt zwischenzeitlich fiir so viel Sicherheit wie
eben maglich. Es werden zum Beispiel Gespriache mit den
Mitarbeitern vor der Ubernahme verlangt oder eine
definierte Therapiestundenzahl als Bedingung in den Kauf-
vertrag geschrieben. Praxisinhaber sollten also fur eine
bestmdgliche Stabilitat im Team sorgen. Die deutlich gestie-
genen Honorarsitze auf der einen Seite und der Mangel an
qualifiziertem Therapiepersonal auf der anderen Seite
haben in den letzten Jahren zu erheblichen Veranderungen
bei der Bezahlung und bei sonstigen Leistungen gefiithrt.

Tipps fiir die Nachfolge

Sorgen Sie bei einem geplanten Praxisverkauf fur einen
strukturierten Ablauf. Vieles konnen Sie nicht im
Alleingang stemmen. Suchen Sie sich jemanden mit
Expertise in Threr Branche, um bei den elementaren
Fragen der Praxiswertermittlung zu unterstutzen und
um die Umsetzung des Verkaufes zu begleiten.

Die Verhandlungen sind anspruchsvoll und ein best-
moglicher Kaufpreiserlos kommt nur zustande, wenn
es gelingt, mehrere Interessenten zu akquirieren.

Ganz wichtig ist zudem: Sie selbst konnen beim Ver-
kaufsprozess nicht die zwingend notwendige Vertrau-
lichkeit und Diskretion sicherstellen.

Tun Sie alles dafir, um Thr Team langfristig ,an Bord"
zu halten. Rechnen Sie selbst noch einmal nach, welche
Vergutungen und Leistungen angemessen (und fair)
sind. Die , Investition in das Team" kommt der Praxis
unmittelbar zugute - und dann noch einmal ganz deut-
lich beim Verkauf.

..............................................................................

Haben Sie auch Hinweise fiir Kiufer?

Ja. Wer eine Praxis tibernimmt, muss sich ebenfalls vor
Augen fithren, wie elementar und sensibel der Mitarbeiter-
bereich ist. Dies zeigt zum Beispiel ein Fall aus dem
Jahr 2021, bei dem der Kaufer einer Praxis sehr schmerz-
hafte Erfahrungen machen musste. Der Praxisnachfolger
in Bremen wusste, dass er die gesamte Mannschaft der
gekauften Praxis gemaf § 613a BGB ohne jede Einschriin-
kung weiter beschiftigen muss - und im Normalfall ist
genau das ja auch das Ziel eines jeden Nachfolgers: Stabili-
tit im Team. Der Nachfolger meinte dann allerdings, gleich
zu Beginn mit der bestehenden Belegschaft noch einmal
~Vorstellungsgesprache” fithren zu missen. Das kam tiber-
haupt nicht gut an.

Nun hat er zwar eine Praxis, aber keine Therapeuten
mehr. Auch wenn sich bei Praxisverkdufen und -iiber-
nahmen beide Seiten iiberwiegend korrekt, kollegial und
fair verhalten, gibt es Ausnahmen, wie ein Beispiel
aus NRW zeigt. Dort wurde eine Praxis in der Zeit der
Corona-Auswirkungen auf dem Markt angeboten und
letztlich auch verkauft. Die Kiuferin stellte kurze Zeit
nach der Ubernahme jedoch fest, dass der Inhaber das
Team im letzten Jahr weitgehend in Kurzarbeit geschickt
hatte und die Patienten trotzdem auf den Rezepten hatte
unterschreiben lassen. Das ist ganz klar Abrechnungs-
betrug und ein Fall, der Juristen noch einige Zeit beschaf-
tigen wird. Die Kauferin wire gut beraten gewesen, die
Situation in der Praxis vor der Ubernahme genauer unter
die Lupe zu nehmen. Bei einer professionellen Abwick-
lung des Praxisverkaufes hitte sich so ein Reinfall
vermeiden lassen. ®

Die Fragen stellte Dr. Tanja Bofimann.




