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Wie viel ist Ilhre Praxis wert?

Der faire Praxiswert: Erfolgreiche Verhandlungsfiihrung mit Mediationstechniken (1)

Die folgende DZW-Serie setzt sich mit dem
Thema Praxiswert auseinander, einem zen-
tralen Punkt fiir den Abgeber und nicht we-
niger wichtig fiir den Ubernehmer. Auer-
dem stellt sich die Frage nach dem Wert
beim Ausscheiden und beim Einstieg aus ei-
ner oder in eine Berufsaustibungsgemein-
schaft (BAG) und zum Beispiel im Schei-
dungsfall — Stichwort Zugewinnausgleich.
Dabei ist es mir wichtig zu beleuchten, wie
man zu einem flir beide Seiten , fairen“ Wert
kommen kann. Es kommen daher—und das
ist neu—Mediationstechniken zum Einsatz.

,Wie viel ist Ihre Praxis wert?“ Diese Frage

stelle ich oft im Kreis von Zahnarzten, und
eine hdufige Antwort lautet ,So viel, wie ich
dafiir bekomme". Das kann ich zwar nach-
vollziehen, bringt uns aber nicht weiter,
wenn wir beispielsweise in der Verkaufspla-
nung sind. Zundchst einmal muss zwischen
Preis und Wert unterschieden werden.
Der Preis: Der Preis ist der tatsachlich geflos-
sene Geldbetrag bei einer durchgefiihrten
Transaktion — Verkauf oder Kauf. Insofern
passt die obige Antwort ganz gut. Die Frage
ist nur, ob es einen transparenten Preis gibt,
alsoeinenam ,vollkommenen“ Markt gebil-
deten Preis, so wie die Preise der Schwacke-
Liste bei Autos. Und den gibt es nicht, weil
der Markt eben nicht vollkommen ist.

Die tatsachlichen Preise werden in erster
Linie durch personliche Verhaltnisse, also
ganz individuell, gebildet. Das konnten wir
etwa in Forschungsvorhaben zusammen
mit dem Institut der Deutschen Zahnirzte
(IDZ) oder in meinem Lehrgebiet ,Praxis-
O0konomie“ nachweisen. Maja Farahbod hat
in ihrer Dissertation im Jahr 2018 erstmals
eine recht gute Korrelation zwischen Ge-
winnund Preis gefunden, aber immer noch
mit erheblichen, individuellen Schwankun-
gen. Fazit: Eine Preisprognose muss sorg-
faltig gemacht werden und bleibt trotzdem
mit grofien Unsicherheiten behaftet.

Der Wert: Der Wert hingegen ist das, was der
Praxis an Zukunftsaussichten — gemessen
in Geld - innewohnt. Das ist wie bei der Be-
teiligung an einem Unternehmen. Nehmen
wir einmal an, Sie haben eine Million Euro
geerbt und wollen diesen Betrag investie-
ren. Dann entscheiden Sie sich fiir ein Un-
ternehmen mit der hochsten Ertragsaus-
sicht, damit Sie eine gute Rendite haben. Da
das Risiko hier hoher ist als beim Kaufetwa
einer Staatsanleihe, legen Sie einen Risiko-
zinssatz fest — sagen wir mal 10 Prozent.
Dann miussen Sie jahrlich 100.000 Euro Er-
trag haben, damit sich die Investition lohnt.

Genauso ist es bei einer Zahnarztpraxis:
Sie sind bereit, eine sehr gut gehende Praxis
fir 1 Million Euro zu kaufen, wenn Sie jahr-
lich 100.000 Euro Rendite erhalten. Das ist
jetzt zundchst etwas vereinfacht. Im Fol-
genden werden wir uns ndher mit dem ,mo-
difizierten Ertragswertverfahren” beschaf-
tigen.

.Es gibt den Wert ,von etwas’ stets nur aus Sicht
,von jemandem’, und gerade im Bereich der
personlichen medizinischen Dienstleistungs-
erbringung wie bei Zahnarzten spielt die

Individualitat eine groRe Rolle.”

Mir geht es hier um folgende Erkenntnis:
Die Werte, die zwei Parteien ermitteln, kon-
nen sehr unterschiedlich sein. So sagt zum
Beispiel ein Abgeber: Fir 100.000 Euro
Gewinn pro Jahr ist meine Praxis eben
1 Million Euro wert, und die will ich auch
haben. Der anstehende Ubernehmer sagt
hingegen, dass ihm diese Praxis nur300.000
Euro wert ist, weil er alternativ selbst eine
Praxis griinden konnte, die nach kurzer Zeit
100.000 Euro pro Jahr abwirft. Wer hat nun
recht? — Beide. Denn es gibt den Wert ,von
etwas"” stets nur aus Sicht ,von jemandem®,
und gerade im Bereich der personlichen
medizinischen Dienstleistungserbringung
wie bei Zahndrzten spielt die Individualitat
eine grof3e Rolle.

Wihrend es dem Erwerber eines Audis
oder BMWs ziemlich egal ist, wem Audi oder
BMW gehort, ist es dem Patienten nicht egal,
wem die Praxis gehort und wer ihn behan-
delt. Es stellt sich fir den Kaufer also die Fra-
ge, was er personlich zukunftsorientiert aus
dem individuell Geschaffenen des Abgebers
machen kann, wahrend der Verkaufer eher
ruckwirkend daran denkt, welche ,Werte“
er geschaffen hat.

Wie kommen Sie nun zum ,richtigen
Wert“? Sie konnen ein oder mehrere Wert-
gutachten erstellen lassen. Die kosten je
nach Umfang viele Tausend Euro. Am Ende
steht dann eine Zahl. Und die missen Sie
akzeptieren oder eben nicht.IchkannIhnen
das nicht empfehlen —aufier im Zugewinn-
ausgleichsverfahren, da muss es wohl oft
so sein —, denn auch zwei Sachverstindige
werden zwei verschiedene Werte ermitteln,
und im Grunde sind beide vermutlich sogar
richtig.

Alternativkommen Mediationstechniken
zum Einsatz. Ich habe gute Erfahrungen
damit gemacht, wenn man sich mit den
betroffenen Parteien zusammensetzt, das
Wertermittlungsverfahren unter Verwen-
dung neuester Forschungsergebnisse er-
lautert und vor allem mit dem Einsatz ge-
eigneter Mediationstechniken die jewei-
ligen Sichtweisen heraus-
arbeitet. Im Ergebnis steht
dann meistens ein ,Wert"
aufden sich die Betroffenen
einigen und der dann beim
Vollzug der Transaktion zum
Jfairen“ Preis wird. Das Gut-
achten hat nur wenige Sei-
ten, und der Aufwand be-
tragt lediglich etwa zwei Ar-
beitstage.

Wie viel ist Ihre Praxis also wert? Kommt
auf die Sichtweise an, aber der Preis soll am
Ende fair sein.

Im zweiten Teil werde ich die Frage be-
handeln, wie man den Wert einer Praxis
ermittelt.

Prof. Dr. Thomas Sander, Hannover
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Prof. Dr. Thomas Sander grindete vor
mehr als 20 Jahren die Sander Concept
GmbH, die Zahnarzte in ganz Deutsch-
land begleitet. Sander Concept wird heu-
te in Familiennachfolge gefuhrt. Sander
leitet an der Medizinischen Hochschule
Hannover das Lehrgebiet ,Praxisékono-
mie” und lehrt und forscht im Bereich
Praxismarketing und -wertermittlung.
Kontakt: sander.thomas@mh-hannover.
de oder www.sander-concept.de
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