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Rahmenbedingungen

Die Zahl der Praxen, die eine/n Nachfolger/in bendtigen, steigt
seit Jahren und nimmt weiter zu

Die Zahl der Therapeuten, die eine vorhandene Praxis
ubernehmen maochten, ist an manchen Standorten gering

Ergebnis: Oft kann man fur einen relativ geringen Kaufpreis eine
hochinteressante + profitable Praxis ubernehmen
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Basis-Voraussetzungen fur eine Praxis-Nachfolge:

Stabiler Gewinn der Praxis Uber Jahre hinweg

Der Kauf / die Ubernahme muss sich flir Nachfolge-Interessenten
,rechnen® — zwingend dabei:
Ausreichende Privatentnahme
+ ,Kapitaldienstfahigkeit®
(Zins- und Tilgungsleistung der Kaufpreisfinanzierung)

Ein attraktives Gesamt-Angebot
— Kein erkennbarer Investitions-Stau
— Attraktive, ggf. modernisierte Praxisraume

Qualifizierte Praxiswert-Ermittlung nach den heute geforderten
Standards
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K.o.-Kriterien bei einer Praxis-Nachfolge:
Nicht nachvollziehbarer Ubernahmepreis (vom Inhaber selbst
ermittelter Praxiswert auf Umsatzbasis bspw.)
Kapitaldienstfahigkeit fur Nachfolge-Interessenten nicht gesichert
FUr Interessenten nicht einschatzbare Zusatz-Investitionen (neue
Behandlungsbanke, Gerate, Einrichtung und Ausstattung, ggf.
hoher Renovierungsbedarf in die Raume)
Wegfall von Zuweisern, stagnierende oder rucklaufige Umsatze,
fehlende Marktprasenz (kein Marketing, keine Website etc.)
Vermarktung des Praxisverkaufes durch den Inhaber selbst —
dadurch keine Wahrung von Diskretion und Geheimhaltung
= hohes Risiko am Standort
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Ertragswertverfahren:

« Der Verkaufer gibt nur das auf, was er kunftig aus der Praxis
erhalten konnte.

Der Kaufer vergutet das, was er in angemessener Zeit aus der
Praxis erlosen kann.

Die Besonderheit einer Freiberuflerpraxis liegt insbesondere in der
hohen Abhangigkeit von der Person des Inhabers:

Das starke Vertrauensverhaltnis zwischen Therapeut und Patient
kann nicht einfach ,Ubertragen® werden.

Hieraus resultiert im Ergebnis eine deutlich ,vorsichtigere”
Bewertung als bei einem Gewerbebetrieb

Die Methode spiegelt nach Ansicht der Fachwelt am treffendsten
den Wert eines Unternenmens wider.
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Ertragswertverfahren

Vorgehensweise:

Langfristig stabiles Betriebsergebnis
+ / ./. Korrektur besonderer Positionen
(a.o. Erlose oder Kosten)
/. Abzug fiktives ,Inhabergehalt”
= Korrig. durchschnittl. Jahresergebnis
X Individueller Kapitalisierungszins
(abhang. v. Standort, Inhaberabhangigk. u.a.)

Beispiel
80.000 €
0€

40.000 €
40.000 €

= Individueller Ertrags- / Praxiswert 110.000 €
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Ertragswertverfahren

Betrachtung aus Kaufersicht:

Langfristig stabiles Betriebsergebnis 80.000 €
/. Eigenes Einkommen (fikt. Gehalt ,ltd. KG*) 40.000 €

/. Kapitaldienst f. Kaufpreisfinanzierung
(110° TEur, 2,5 % Zins, 5 J. Tilgungszeit) 23.400 €

= verbleibender Uberschuss 16.600 €
(Rucklage, Investitionen, zusatzl.Einkommen)

Nach 5 Jahren vollstandig bezahlte Praxis (= Vermogenswert)
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Gegenuberstellung
Neugrundung ./. Nachfolge:

Grundung und Aufbau eigene Praxis

- Finanzierung der Investition in
Einrichtung + Ausstattung sowie
in die Praxisraume

1]

In den ersten Monaten ,Null-Umsatz

Finanzierung dieser Anlaufzeit
(zumindest bis Kostendeckung fur
eig. Einkommen, Miete, Energie,
ggf. Mitarbeiter usw.)
erfahrungsgem.: fir mind. 6 Monate

Erfolg abhangig von eigenem
Marketing + eigener Akquise (!!!)

Erwerb einer laufenden Praxis

- Finanzierung des Kaufpreises

- Weitgehende Sicherheit bzgl.
Auslastung und Ifd. Honorar-
einnahmen

Durchgeplante Finanzierung

Klarheit uber den Zeitraum, in dem
die Praxis bezahlt ist (sollte in
max. 5 Jahren moglich sein)

Eingefuhrter Name bei Zuweisern
+ Patienten
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Aufgaben der Nachfolge-Interessenten

« Prufung des Vorhabens, ggf. mit Berater als Unterstutzung
(Zahlen + Entwicklung der angebotenen Praxis, Entwicklung der

Umsatze, aktuelle Entwicklung am Standort usw.)

« Erarbeitung des eigenen Businessplanes
m) - zwingt dazu, Ideen und Planungen fundiert zu belegen

- sorgt fur eine intensive Analyse von Markt, Wettbewerb,

Standort etc.
- schafft die Moglichkeit zur Optimierung des eigenen Konzeptes

- ist Basis fur die Kapitalbeschaffung
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Businessplan von Nachfolge-Interessenten

Zusammenfassung (,summary")
Die Person des Praxis-Inhabers (Qualifikationen, Erfahrung)
Darstellung der zu ubernehmenden Praxis, Risikoanalyse

Die eigene Planung / das eigene Ubernahme-Konzept
(eigenes Leistungsangebot, eigene Fachbereiche etc.)

Markt / Branche / Standort / Wettbewerb

Weitere Markterschliessung, Marketing
Investitions- und Finanzierungsplanung
Finanzplanung: Umsatz, Kosten, Ertrag, Liquiditat
Anhang (Qualifikationsnachweise, ggf. Referenzen)
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Businessplan von Nachfolge-Interessenten

Den Markt und die Branche darstellen:

Abbildung 2: Ausgaben nach Leistungserbringern 2013 bis 2015 Tabelle 15: Leistungsarten der Physiotherapie-Untergruppen — Kosten
z {mit prognostisch langerdauerndem Behandlungsbedarf, Wirbelsdule-WS2)
530

510 summe der Kosten In Euro Verdnde-

Untergruppen rung 2013
450 2013 2014 2015 bis 2015

470 Krankengymnastik,
normal

Manueile Therapie 33.406.084 38147507 £0.762.859

67.292.295 73.651.577 75.839.613 A

<,

Ausgaben
in Millionen Euro

%0 Massagen 7049631 6.835.215 6.285.789
o P Traktionsbehandlung,
Extensionsbehandlung
Warme-und

0 3 . 13185.675 13.828.801 13978836
2013 2016 Kaltetherapie

1.669.442 1.465.341 1.328.055

50

. P°d°f°39“ Quelle: BARMER GEK-Daten 2013 bis 2015
—Physiotherapeuten

Quelle: BARMER GEK-Daten 2013 bis 2015

Achim Brueser - Unternehmensberatung BDU




Praxis-Nachfolge gestalten

Businessplan von Nachfolge-Interessenten

Markt- und Branchendaten mit der eigenen Qualifikation, den eigenen
Starken und dem geplanten eigenen Leistungsangebot verknupfen:

Tab 6: Die hiufigsten Diagnosen bei physiotherapeutischen Verordnungen (AOK, 2015)
At Anteil an physio- |

Uagrose 0T ey it thoptichen (9%

W54 Ricken- 2612000 211 1.362.500 27 206.189

51 345.000 83 49.794

43 6,1

39 55
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Finanzierung der Ubernahme:

Bundesweit: Bspw. KIW-Grunderkredit ,Startgeld”:

Forderprogramm zur Finanzierung von Investitionen und
Betriebsmittelbedarf

Hochstbetrag 100.000 Euro, kein Mindestbetrag
100% Finanzierung moglich (besser: 15 % Eigenkapital)
Hilfe bei der Absicherung durch Haftungsfreistellung

gunstige Konditionen, tilgungsfreie Zeit zu Beginn

Zusatzlich: Weitere Kreditprogramme auch fur deutlich grol3ere
Kreditbetrage, ausserdem eigene Programme in allen Bundeslandern
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Beratungsforderung —fur Praxisinhaber, wie fur Nachfolger

Zuschuss bundesweit durch das BAFA fur die Beratung von Inhabern
bestehender Praxen (,Nachfolgeberatung®)
Beratungskosten max. 3.000 Euro, Zuschuss 50%

Beratung von Existenzgrindern in div. Programmen der Lander:
Beispiel NRW: ,Beratungs-Programm Wirtschaft"
Beratungskosten max. 4.800 Euro, Zuschuss 50%

Beratung ,junger® Unternehmen / Praxen innerhalb der ersten zwei
Jahren nach Ubernahme durch das BAFA:
Beratungskosten max. 4.000 Euro, Zuschuss 50%



Brueser Beratung zur
Unternehmensentwicklung

Danke fiir Ihre Aufmerksamkeit

Achim Brueser
- Unternehmensberater BDU -

Raderbroich 39a
41352 Korschenbroich

www.brueser.de




