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Die Beitrage zum Thema Praxis-
wertermittlung nehmen signifi-
kant zu. Leider fuhrt das nicht
gleichzeitig zu besserem Verstind-
nis. Dazu zundchst eins: Viele Pra-
xisinhaber, mit denen ich spreche,
wollen von diesem Thema auch gar
nichts wissen. Oft hore ich, dass
das alles Blodsinn sei, das wiirde
heute ganz anders gehen, oder der
Steuerberater brauchte nur funf
Minuten flr die Bewertung, fiir die
andere finftausend Euro berech-
nen.

Einerseits ist da etwas dran, an-
dererseits kommen Sie um eine so-
lide Bewertung nicht umhin, wenn
Sie eine Praxis kaufen oder verkau-
fen oder sich mit Ihrem Partner
auseinandersetzen wollen. Und ei-
ne solide Wertermittlung setzt
zwingend einen mehrstiindigen
Praxisbesuch voraus. Samt Aus-
wertung liegen wir somit bei 1.000
Euro, und dann kommt noch das
Gutachten selbst dazu. Wird eine
Bewertung giinstiger angeboten,
vergessen Sie es bitte —es ist nicht
serios.

Was ermittelt nun der Gutach-
ter? Es ist nicht der Preis, denn der
Preis ist der Euro-Wert, den Sie am
Ende tatsdachlich zahlen bezie-
hungsweise bekommen. Der Gut-

Der faire Praxiswert

Wert oder Preis: Was bekomme ich fur meine Praxis?

achter ermittelt einen oder meh-
rere Werte. Mehrere? Ja, denn es
gibt nicht den einen Wert, es gibt
nur Werte aus der Sicht von jeman-
dem. Und Sichtweisen sind natur-
gemaf individuell und verschie-
den. So kann der Sachverstindige
zum Beispiel einen Entscheidungs-
wert fiir einen Kaufer ermitteln:
,Mehr darfst Du nicht zahlen, weil
Dudannim Alternativenvergleich
unvorteilhaft dastehst.” Und mit
einer Alternative ist nicht nur eine
andere Praxis, sondern gegebe-
nenfalls auch eine andere Betriebs-
form gemeint, bis hin zum Ange-
stelltensein.

Der Standardfall ist aber der,
dass ein sogenannter Markt- oder
Verkehrswert ermittelt werden
soll. Leider ist es so, dass das Vor-
handensein eines Verkehrswerts
einen vollkommenen Markt vor-
aussetzt, den es beim Kauf/Verkauf
von Zahnarztpraxen aber nicht
gibt. An dieser Stelle bringt der
Gutachter, der sich mit der Praxis-
okonomie und dem Markt aus-
kennt und eine akribische Analyse
der Situation vornehmen muss,
seinen Erfahrungsschatz ein. Dann
erst kommt das Bewertungsmo-
dell ins Spiel. Das ist heute ubli-
cherweise das sogenannte modifi-

zierte Ertragswertverfahren fir
denimmateriellen Praxiswert. Auf
Erlauterungen zu diesem Modell
verzichte ich an dieser Stelle. Sie
finden sie in den zahlreichen Bei-
tragen zum Thema oder in mei-
nem Buch ,Grundlagen der Praxis-
wertermittlung”

Nun kann es in Einzelfillen tat-
sachlich sein, dass der Steuerbera-
ter mit einer Finf-Minuten-Me-
thode ungefahr zum gleichen Er-
gebnis kommt wie der Gutachter.
Aber die fundierte Begriindung
fehlt trotzdem, weshalb dieser
Wert einer kritischen Betrachtung
im Rahmen zum Beispiel einer
Kaufer- und Verkaufer-Diskussion
schwer standhalten wird. Ich kann
niemandem raten, sich nur darauf
zu verlassen.

Ausgaben-
ersparniswert

Viele glauben, dass es wenigstens
beim materiellen Praxiswert , den
Wert an sich“ gibt. Nein! Den gibt
es nie. Und leider werden hier die
grofiten Fehler begangen. Ein De-
pot beispielsweise berechnet mog-
licherweise, was es zahlen wiirde,
wenn es Thr gesamtes Inventar
abbaut, abtransportiert, tiberholt

und wieder verkauft. Damit kom-
men Sie aber tendenziell auf eher
kleine Werte. Der ,Nutzwert, den
Thre Anlagen fiir einen Kaufer der
Praxis haben, ist in der Regel sehr
viel hoher, denn die Gerite bleiben,
wo sie sind und haben fiir den Kau-
fer einen wirtschaftlichen Nutzen.
Berechnet werden kann er mit der
Methode des Ausgabenersparnis-
werts, der die Eigenschaften eines
Ertragswerts hat und somit me-
thodisch gut zum modifizierten
Ertragswert fir den immateriellen
Wert passt.

Kurzum: Eine solide Berechnung
gibt nicht nur Sicherheit, sondern
die Moglichkeit eines guten Ver-
stindnisses zwischen den Partei-
en in den Kaufverhandlungen.
Und hier kommt der , faire Praxis-
wert” zum Tragen. Gut moderiert
erreicht es der erfahrene Gutach-
ter/Mediator, eine Losung zu erar-
beiten, die beide Seiten verstehen
und akzeptieren konnen. Dann
fihlt sich niemand tiber den Tisch
gezogen, der Abgeber hat das Ge-
fihl, einen angemessenen Preis er-
halten zu haben, und der Uberneh-
mer kann sicher sein, dass er mit
seiner nun erworbenen Praxis zu
angemessenen Konditionen er-
folgreich sein kann.
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Prof. Dr. Thomas Sander

grundete 1997 die Sander Concept
GmbH, die Zahnarzte in ganz
Deutschland begleitet. Sander
Concept wird heute in Familien-
nachfolge gefuhrt. Prof. Sander
leitet an der Medizinischen
Hochschule Hannover das Lehrge-
biet ,Praxisokonomie” und lehrt
und forscht im Bereich Praxismar-
keting und Praxiswertermittlung.
Prof. Sander ist auBerdem offent-
lich bestellter und vereidigter
Sachverstandiger fur die Bewertung
von Arzt- und Zahnarztpraxen
sowie Wirtschafts- und Praxis-
mediator (zertifiziert nach
ZMediatAusbV).

Kontakt: sander.thomas@
sander-concept.de
www.sander-concept.de
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