" PDas Unternehmer-Magazin fiir erfolgreiche PTs

NACHFOLGE

SAUBER
REGELN



Titelbeitrag

Fotae Pagamoon ! shutterstock com

Informationsdefizit. In der Branche der Physiothe-
rapie findet ein Generationswechsel statt. Zahlreiche
Praxen bundesweit stehen vor der Herausforde-
rung, einen Nachfolger zu finden, weil die
Inhaber in den verdienten Ruhestand
gehen mochten. Oft wissen die Pra-
xisinhaber jedoch uberhaupt
nicht, was dafiir zu tun ist und
wie sie sich darauf vorbereiten
konnen. Und ganz zu Beginn
gibt es trotz aller Informa-
tionsmoglichkeiten eine
grofle Unklarheit dariber,
wie der Wert der Praxis und
damit der Ubernahmepreis
ermittelt wird. SchlieBlich sind
auch die Maglichkeiten der Suche
nach Kaufern, der Inhalt von Ver-
handlungen, der Informationsbedarf der
Interessenten und letztlich der sinnvoll gesteu-
erte Ablauf einer optimalen Praxisiibergabe haufig
nur wenig bekannt.

Fiir Eilige
Die wenigsten Therapeuten
wissen, wie Experten den Uber-
nahmepreis einer Praxis berechnen. Der
Umsatz einer Praxis hat damit so gut wie
nichts zu tun. Zentrale Bedeutung hat hin-
gegen der regelmiaflig ausgewiesene G
das heif3t der Uberschuss aus der Gewinn-
ermittlung. Das sogenannte Ertragswert
verfahren ist die derzeit anerkannte
Methode zur Ermittlung des
Praxiswerts.

Ein Problem ist komplett vermeidbar. Und zwar
das zu lange Warten mit der Regelung fiir die Nach-
folge. Durch ihr spites Handeln schaden sich die
Praxisinhaber nur selbst. Wer frithzeitig und lan-
gerfristig plant, kann den Wert der Praxis optimie-
ren und Zeit gewinnen. Ein Praxisverkauf unter
Zeitdruck ist keine gute Option. Durch meine
Arbeit mit Unternehmern aus der Branche stelle ich

Die Praxisnachfolge regeln

Mit 55 Jahren in den wohlverdienten Ruhestand gehen und vorher noch schnell die Praxis lukrativ ver-
kaufen. Eine schéne Vision. Praxisinhaber hangen natiirlich an .ihrem Baby” und gehen daher mitunter
von falschen Wertvorstellungen aus. Wer ins Blaue schitzt und denkt. seine Einrichtung kénne locker fiir
200.000 Euro verkauft werden, wird sich nach einer professionellen Analyse eventuell wundern. Vorsicht
ist besser als Nachsicht. Daher gilt: Rechtzeitig anfangen und professionelle Unterstiitzung einholen.

immer wieder fest, dass sich eine Praxis fiir Physio
therapie mit fortschreitendem Alter des Inhabers
nicht unbedingt immer positiv weiterentwickelt. Im
Gegenteil, oft wird die laufende Instandhaltung suk
zessive reduziert, Investitionen in die Erneuerung
von Ausstattung und Einrichtung bleiben aus.

Manchmal erodieren auch die Honorareinnah-
men. Oft, weil wichtige Zuweiser selbst in den
Ruhestand gegangen sind und der Nachfolger die
Praxis gar nicht kennt. Ein Generationswechsel in
den Praxen wichtiger Kooperationspartner fithrt
haufig dazu, dass sich die jungen Mediziner eigene
Netzwerke aufbauen.

Den Praxiswert bestimmen. Einer der wichtigsten
Themenbereiche und gleichzeitig der haufigste
Grund fur das Scheitern von Verhandlungen und
von Nachfolgeregelungen im Ganzen ist die Berech-
nung des adiquaten Praxiswerts. Ein Vorurteil halt
sich hartnickig und muss ausgeraumt werden: Der
Wert einer Praxis hat nichts mit dem Umsatz, also
mit der Hohe der jahrlichen Honorareinnahmen,
zu tun. Zentrale Bedeutung hat alleine der regelma-
flig ausgewiesene Gewinn, das heifit der Uberschuss
aus der Gewinnermittlung. Dass der Jahresumsatz
alleine keine Bedeutung hat, zeigt ein Vergleich der
Zahlen aus verschiedenen Praxen. Bei identischen
Honorareinnahmen kann namlich ein ganz unter-
schiedliches Ergebnis resultieren. In der Branche
gibt es eine Gewinnspanne zwischen zwdlf und iiber



30 Prozent vom Jahresumsatz. Und trotzdem kur-
siert immer noch die Meinung durch die
Diskussionsforen, dass X Prozent der jahrlichen
Honorareinnahmen gleich dem Kaufpreis der
Praxis wiren. Dies ist leider kompletter Unfug.
Auch fiir dieses , X" werden die unterschiedlichsten
Ideen diskutiert. Bei 25 bis zu 150 Prozent eines Jah-
resumsatzes liegen solche irrationalen Vorstellun-
gen in Bezug auf den Praxiswert.

Wichtig zu wissen. Primir bezahlt der Nachfolger
einen Kaufpreis fiir den ,Ertragswert” - also den
simmateriellen Praxiswert®, Die anerkannte
Methode zur Ermittlung dieses Praxiswertes heifdt
entsprechend auch (modifiziertes) Ertragswertver-
fahren. Natiirlich bezahlt ein Kaufer nur fiir eine
profitabel arbeitende Praxis einen guten Ubernah-
mepreis - die Héhe des Umsatzes interessiert dabei
nicht. Und nebenbei sei noch angemerkt, dass ein
Interessent auch nur eine Finanzierung fiir die Kauf-
preiszahlung erhalten wird, wenn der Kaufpreis auf
Basis des anerkannten Bewertungsansatzes errech-
net wurde. Folgende Aspekte sollten Praxisinhaber
zum Ertragswertverfahren kennen:

1. Entscheidend ist der ausgewiesene Gewinn
iiber mehrere Jahre.

2. Beriuicksichtigt wird eine ,,angemessene” Ver-
giitung fiir den Praxisinhaber, denn der bezieht
ja kein Gehalt, sondern titigt eine Privatent-
nahme. Eine angemessene Entlohnung fur den
Inhaber wird also kalkulatorisch einberechnet.

3. Anden ,bereinigten” durchschnittlichen Praxis-
gewinn wird dann ein Kapitalisierungszins
angelegt, der sehr unterschiedlich ausfallen kann.
Geklart werden hierzu unter anderem folgende
Fragen: Besteht eine Abhiangigkeit vom jetzigen
Praxisinhaber oder den Zuweisern? Wie ist die
Wettbewerbssituation? Wie hat sich der Standort
entwickelt (Demografie, Kautkraft et cetera)? Wie
sind die Praxisraume zu bewerten? Besteht
langfristig Standortsicherheit?

4. Im Ergebnis steht ein ideeller Wert, der als
Gegenwert, also Kaufpreis, fiir die laufenden
Honorareinnahmen, fur den Patientenstamm
et cetera zu sehen ist.

Welche Rolle spielen Einrichtung und Ausstat-
tung? Die Einrichtung und Ausstattung der Praxis
spielen bei der Wertermittlung meistens nur cine
untergeordnete Rolle - auch wenn der Inhaber das
selbst womoglich anders sieht. Meistens ist es so,
dass die Behandlungsbanke, Gerate et cetera langst
abgeschrieben sind und auch wenn der Inhaber das
alles noch fur ,,prima in Schuss™ hilt, tberbewerten
darf man diesen Wert nicht. Viel wichtiger ist es,
dass Finrichtung und Praxiszustand natirlich kei-
nen Ubernahmeinteressenten abschrecken diirfen.
Eine heruntergewirtschaftete Praxis signalisiert
jedem Interessenten bei der ersten Besichtigung
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sehr hoch® - und das kann ganz schnell ein K.0.-Kri-
terium sein. Gegebenenfalls wire es also sinnvoll,
vor dem Verkauf noch einmal Geld in die Hand zu
nehmen und die Praxis sowie die Ausstattung auf
Vordermann zu bringen. Ziel ist es ja, die Praxis
bestmaglich zu verkaufen.

Wertansatz zu hoch. Wie klaglich ein Verkauf mit
einem falschen Wertansatz scheitern kann, soll ein
vereinfachtes Beispiel zeigen. Ein Praxisinhaber
ldsst sich von seinem Steuerberater ausrechnen, was
er fiir seine Praxis bekommt. Das Ergebnis lautet
200.000 Euro. Ein ganzes Jahr lang versucht der @  Die anerkannte

Inhaber, auf dieser Basis daraufhin einen Kaufer zu Methode zur
finden - jedoch ohne Erfolg. Was war passiert? Der Ermittlung des
Steuerberater hatte ein Wertermittlungsverfahren Praxiswerts heifSt
mit dem Namen Arztekammerformel gewihlt, das Ertragswertver-
vor Jahren bei Arztpraxen Anwendung fand, aber fahren.

auch dort schon lingst keine Bedeutung mehr hat.
Dabei werden der Jahresumsatz plus ein Wert fiir
die Einrichtung beriicksichtigt.

Fakt war in diesem Fall jedoch, dass die Praxis
durchschnittlich etwa 75.000 Euro Gewinn erwirt-
schaftete, abziiglich des kalkulatorischen Gehalts
fiir den Praxisinhaber. Damit war der realistische
Verkaufspreis um 90.000 Euro niedriger als
gedacht und lag nur bei etwa 110.000 Euro.

Wertansatz zu niedrig. Der umgekehrte Fall ist
ebenso drgerlich und kann mit schmerzlichen Ver-
lusten einhergehen. Ein Praxisinhaber stellte sich
eine Ablose von vielleicht 100.000 Euro vor. Ver-
meintlich viel Geld aus der Perspektive des Physio-
therapeuten. Eine genaue Wertermittlung dieser
profitablen Praxis brachte allerdings ein Ergebnis
von 230.000 Euro. Hatte sich der Praxisinhaber
nicht professionell unterstiitzen lassen, wiren letzt-
endlich 130.000 Euro verloren gegangen. >>

Tab. 1 Beispiel fiir die Ermittlung cines Praxiswerts

Einnahmen und Ausgaben Betrag

Honorareinnahmen 310.000 Euro
Ausgaben:
Personalkosten 165.000 Euro
Sonstige Kosten ; i
Absetzung fiir Abnutzung (AfA) 34.000 Euro
6.000 Euro
Steuerlicher Gewinn 105.000 Furo
Kalkulatorisch zu beriicksichtigen ist das Gehalt des 42.000 Euro

Inhabers (vergleichbar ,Leitender Angestellter in Klinik
oder Rehazentrum, 3.500 Euro monatlich)

Betriebswirtschaftlicher Gewinn 63.000 Euro
Hierauf anzulegen ist der individuelle Kapitalisierungszinssatz

Praxiswert inklusive Einrichtung und Ausstattung 195.000 Euro
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Die Sicht der Nachfolger. Die Wertermittlung der
Praxis und die darauf autbauende Kaufpreisfindung
sollten Praxisinhaber auch einmal aus dem Blick-
winkel des Kaufers betrachten. Die Praxisnachfolger
miissen den Kaufpreis ja finanzieren. Dabei sollte
das Darlehen méglichst in funf bis acht Jahren zu
tilgen sein. Diese Riickzahlung plus die anfallenden
Zinsen miissen also zusatzlich zum Lebensunterhalt
des neuen Inhabers erwirtschaftet werden. Und
genau so pritfen das auch Banken bei der Beantra-
gung solcher Darlehen. Tst die private Lebensfiih-
rung des Praxisinhabers gesichert? Und ist
zusitzlich die Zahlung des Kapitaldienstes (Zins
plus Tilgung) gewihrleistet? Dies muss selbstver-
stindlich auch vom versteuerten Uberschuss
bestritten werden.

Wer kommt als Kiiufer in Frage? Die Suche nach
einem Nachfolger kann durchaus langwierig sein.
Junge Berufskollegen als Interessenten werden
seltener, denn viele Therapeuten scheuen die
Selbststindigkeit und suchen lieber eine feste Anstel-
lung - ohne weitere Verantwortung. Dieser Trend
bestatigt sich tibrigens auch sehr hiufig, wenn eigene
Mitarbeiter daraufhin angesprochen werden, ob sie
die Praxis nicht ibernehmen méchten. Und wenn
sich ein Kollege oder Mitarbeiter fiir die Ubernahme
interessiert, bleibt ja dann auch immer noch die
Bewilligung der Kaufpreisfinanzierung zu kliren.

Tipps fiir den Praxisverkauf

Das ist bei geringem Eigenkapital und gleichzeitig
fehlenden bankiiblichen Sicherheiten oft viel schwie-
riger als erwartet. In zunehmendem Mafe treten
mittlerweile auch grofle Einrichtungen als Kaufer
auf, die regional oder bundesweit eigene Praxen
betreiben. In einer entsprechenden Rechtsform und
mit qualifizierter, fachlicher Leitung sind die Zulas-
sungsvoraussetzungen ohne Schwierigkeiten zu
erfiillen. Dies gilt auch fiir Berufskollegen, die selbst
bereits eine Praxis betreiben und einen weiteren
Standort sichern mochten.

Verrentung ist keine sinnvolle Losung. Bitte streben
Sie den Praxisverkauf nur gegen eine vollstindige
Kaufpreiszahlung an. Wenn Sie als Verkaufer 55 Jahre
oder ilter sind, profitieren Sie bei der Versteuerung
des Verkaufserloses — dann kommt der sogenannte
hiilftige Steuersatz zur Anwendung, Bitte denken Sie
nicht iiber einc Verrentung nach. Sie machen sich
komplett und langfristig abhangig vom Kéaufer und
dessen Geschaftstatigkeit in den folgenden Jahren.
Und auch, wenn die Praxis weiter gut lduft, miissen
Sie die Rente unter Umstinden voll versteuern.

Optimum: mehrere Interessenten. Ein optimales
Verkaufsergebnis kommt immer dann zustande,
wenn es gelingt, nicht nur einen Interessenten zu
gewinnen, sondern mehrere - die eigene Verhand-
lungsposition verbessert sich dann sofort. @

1. Die Praxis wird oft ein wesentliches Element der eigenen Altersvorsorge sein. Man sollte daher friihzeitig alles dafur tun, um
diesen Wert zu optimieren.

2. Nur fiir eine florierende Praxis (mit auf Sicht stabilem Team und professionellem Leistungsangebot) wird man einen
Nachfolger finden.

3. Eine Praxis, die einen veralteten Eindruck macht, gegebenenfalls sogar verbraucht und mitgenommen aussicht, kostet Geld.
Jeder Interessent wird erkennbaren Investitionsbedarf ohnehin bei seinem Angebot beriicksichtigen - das sollte man besser
vorher selbst in die Hand nchmen.

4. Der Praxiswert bemisst sich nach dem Gewinn, der regelmifig ausgewiesen wird. Je besser die Betriebsergebnisse sind, desto
héher liegt am Ende der Verkaufserlos. Die Hohe des Jahresumsatzes spielt dabei keine Rolle.

5. Generelle Verkaufsvoraussetzungen sind eine problemlose Neuzulassung durch den Kaufer und langfristige Standortsicherheit.

6. Ernsthafte und seridse Praxiskaufer sind schwierig zu finden - fiir die Suche reicht eine Anzeige alleine nicht aus. Die
Zusammenarbeit mit einem Berater erhoht durch dessen Prisenz in Onlinemedien, durch ein entsprechendes Netzwerk oder
sogar vorliegende Gesuche die Verkaufsaussichten und den Verkaufserlos mageblich.

7. Vermeiden Sie als Inhaber unbedingt, den Verkauf Ihrer Praxis unter eigenem Namen (oder mit exakter Postleitzahl in

Anzeigen) vorzunehmen. Unruhe im eigenen Team gilt es zu vermeiden und kann heute existenzbedrohende Folgen haben.
Auch die Kollegen vor Ort sollten Sie nicht unbedingt ,,mit der Nase drauf stoffen’, wenn Sie verhindern wollen, dass Ihre
Pline zu frith und unvorbereitet bei Kooperationspartnern, Zuweisern oder Patienten ankommen.

8. Die Sicherstellung von Vertraulichkeit im Verkaufsprozess muss oberste Prioritit haben. Keine Informationsweitergabe ohne
vorherige schriftliche Geheimhaltungserklarung.

9. Die Praxisnachfolge ist primr kein juristisches und kein steuerrechtliches Problem. Wesentlicher Kern der Aufgabenstellung
ist die Ermittlung eines marktfihigen Praxiswertes und die Suche bezichungsweise Definition eines Kaufers.

. Die Zusammenarbeit mit einem Berater kostet Geld. Im Normalfall werden diese Kosten jedoch durch einen Mehrerlos
erwirtschaftet. Absolute Vertraulichkeit und eine individuelle Planung sind wichtige Vorteile.
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