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PRAXISNEUGRUNDUNG/-UBERNAHME

Fur die erfolgreiche Existenzgrindung durch den Ankauf einer bestehenden Zahnarztpraxis oder
durch Neugriindung sind detaillierte Marktkenntnisse erforderlich. Deswegen wollen wir lhnen in Kirze
die wesentlichen Entscheidungsgrundlagen zur Wabhl einer optimalen Praxis aufzeigen.

Mit welchem Aufwand miissen Sie bei einer Praxisneugriindung im Verhaltnis zur Praxisiiber-
nahme rechnen?

Das Institut der Deutschen Zahnéarzte und die Deutsche Apotheker- und Arztebank haben in einer
Studie das durchschnittliche Finanzierungsvolumen bei Neugriindung bzw. Ubernahme einer allge-
meinzahnarztlichen Einzelpraxis ermittelt.
Wahrend im Jahr 2015 fir die Neugrin-
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A. Praxisneugriindung

Der Kauf einer Abgeberpraxis ist vergleichsweise gunstig, da seit 2000 hat sich die Anzahl der nicht
veraulRerbaren Praxen kontinuierlich erhéht. Waren es im Jahr 2000 22 % der Praxen, die keinen
Kaufer gefunden hatten, so betrug der Anteil der nicht verkauften Praxen im Jahr 2008 63 %. Die Si-
tuation hat sich mit dem Vertragsarztrechtsanderungsgesetz, welches am 01.01.2007 Giltigkeit er-
langte, sogar noch weiter verscharft, da von diesem Zeitpunkt an zahnarztliche Anstellungsverhaltnis-
se moglichen wurden. Seit dem dritten Quartal 2007 hat sich die Anzahl angestellter Zahnarzte von
1.559 auf 10.142 im zweiten Quartal 2016 erhéht. Damit hat sich die Nachfrage nach Praxisneugrin-
dungen und Praxistibernahmen um 8.600 Interessenten vermindert. Die Ursache fiir diese Entwick-

lung ist ein zunehmendes Uberangebot an Abgeberpraxen als Folge:

e der demographischen Entwicklung der Zahnarzte
o Des Anstiegs der Frauenquote bei den Uni-Absolventen auf ca. 80 % (Zahnarztinnen praferie-

ren aufgrund des Kinderwunsches Anstellungsverhaltnisse)



e Der hohen Nachfrage nach angestellten Zahnarzten, ausgeldst durch das Vertragsarztrechts-
anderungsgesetz (VAndG; giiltig seit 1.1.2007)

e des Rlckgangs der Anzahl niederlassungswilliger Zahnarzte allgemein

Im Sinne der Theorie, dass ein Ubergro3es Angebot dampfend auf die Preise wirkt, sinken die erziel-
ten Verkaufspreise drastisch. Diese Marktentwicklung sollten niederlassungswillige Zahnarzte nutzen,
um gut eingefiihrte, umsatzstarke Zahnarztpraxen giinstig zu erwerben und so ihr Existenzgriindungs-

risiko erheblich zu reduzieren bzw. ihre Startchancen signifikant zu steigern.

Eine erfolgreiche Praxisgriindung durch Ubernahme bedarf der systematischen Umsetzung eines

gesamtheitlichen Existenzgriindungskonzeptes, das folgende Schritte umfassen sollte:

o Definition des/der Niederlassungsstandortes/-region

e Erfassung maoglichst aller potentiellen Abgeberpraxen

¢ Aufnahme der Praxiskennzahlen

¢ Analyse der wertbestimmenden Faktoren

e Analyse der alternativen Angebote

e Besichtigung geeigneter Praxen

o Vertragsanalyse (Mietvertrag, Personalvertrage u. a.) + Auswahl des Kaufobjekt
e Beratung und Auswahl des Finanzierungs- und Versicherungsportfolios

e Fihrung und Abschluss der Kaufverhandlung

¢ Abwicklung des Praxiskaufvertrages

Vorteile: Mit der Ubernahme einer bestehenden Praxis reduzieren Zahnarzte die Anlaufrisiken, da sie
in der Regel einen langjahrig an die Praxis gebundenen Patientenstamm Ubernehmen und damit ihre
laufenden Einnahmen in der Griindungsphase gesichert sind. Darliber hinaus kénnen Uber die beste-
henden Leistungskennzahlen etwaige Praxispotentiale ermittelt und im Rahmen der Ubernahme ge-
nutzt werden. Bei dem Personal handelt es sich haufig um ein eingespieltes Team, sodass auch auf
eingespielte Organisations- und Verwaltungsroutinen zurtickgegriffen werden kann. Bleibt der Abge-
ber der Praxis in der Ubergangszeit als Behandler erhalten, kann der Ubergang des Patientenstamms

auf den neuen Praxisinhaber optimal unterstttzt werden.

Nachteile: Der Kaufpreis einer Praxis setzt sich — anders als bei der Neugriindung — aus zwei Kom-
ponenten zusammen. Wahrend bei der Neugriindung ausschliel3lich der materielle Wert kaufpreisbil-
dend ist, muss bei der Praxisiibernahme auch der ideelle Wert (,Goodwill“) der Praxis finanziert wer-
den. Dieser machte im Jahr 2015 einen Anteil von Uber 70 % des Kaufpreises aus. Darlber hinaus
werden ggf. mit dem Kaufpreis Geratschaften und Ausstattungen finanziert, die nicht den Vorstellun-
gen des Kaufers entsprechen und daher spéater durch Neuanschaffungen ersetzt werden. Auch ein
eingespieltes Praxisteam kann fiir den Ubernehmer zum Nachteil werden, wenn dieses nicht bereit ist,

sich auf Neuerungen einzulassen.



B. PRAXISUBERNAHME

Die Neugrindung einer Praxis kann immer dann sinnvoll sein, wenn etwa in einem unterversorgten
Gebiet geeignete Praxisrdume nicht zu finden sind, das vom Zahnarzt verfolgte Leistungsangebot
spezieller Ausstattungs- und Grundrissvoraussetzungen erfordert (z. B. bei einem umfassenden oral-
chirurgischen Schwerpunkt), aufgrund des Wunsches der gemeinsamen Berufungsaustibung, die auf
dem Markt befindlichen Praxisabgabeangebote nur unzureichenden Praxisflachen umfassen oder
aber die Ubernahme einer Praxis mit unverhaltnisméaRig hohen Umbau- bzw. Renovierungskosten

verbunden ist.

Auch kénnen Praxisneugrindungen gegenuber Praxistibernahmen dann sinnvoll sein, wenn der
Zahnarzt ein hochspezialisiertes Leistungsangebot anbietet, das die Praxistiibergeber nicht vorhielten
(z. B. Implantologie, Endodontologie, Parodontologie) und eine Praxisiibernahme den Neugriinder
eher davon abhalten wirde, sein Uber lange Jahre antrainierten Behandlungsroutine nicht anwenden

zu kénnen, sondern zu gezwungen ware, in Breite und Tiefe der Zahnmedizin zu behandeln.

Die Entscheidung, eine Praxis zu Ubernehmen oder neu zu griinden hat also mit den vom Existenz-
grinder verfolgten Behandlungskonzept und damit zu tun, ob er allein oder ggf. mit mehreren weiteren

Partnern seinen Beruf ausiiben mochte.

Eine erfolgreiche Praxisneugriindung bedarf der systematischen Umsetzung eines gesamtheitlichen

Existenzgriindungskonzeptes, das folgende Schritte umfassen sollte:

o Definition des/der Niederlassungsstandortes/-region

e Analyse der Wettbewerbssituation

o Bestimmung der Haupt-Leistungsbereiche

e Entscheidung tber die Art und Weise der Berufungsaustibung (Einzelpraxis, Praxisgemein-
schaft, ...)

o Erstellung eines Businessplans (Ermittlung des Investitionsbedarfs, Finanzierungsplanung,
Wirtschaftlichkeitsberechnung)

e Prifung, ob offentliche Fordermittel zur Verfligung stehen

e Abschluss der Finanzierungs- und Versicherungsvertrage

e Praxisplanung, Ausstattungsplanung, ggf. Umbau- und Renovierungsplan

¢ Verhandlung- und Abschluss Uber Kauf- bzw. Mietvertrag

e Auswahl und Erwerb der medizinisch-technischen Praxisausstattung

e Uberwachung der Umbau- und Renovierungs- sowie Einrichtungsmafnahmen

Vorteile: Als deutlicher Vorteil der Praxisneugriindung erweist sich die Flexibilitat bei der Auswahl des
Standortes. Ebenso kann sowohl die medizinisch-technische als auch die weitere Praxisausstattung
(z. B. Mdbel fur Rezeption und Wartebereich) entsprechend der Winsche des Grinders gewahlt wer-
den. Das Risiko, dass sich ein eingespieltes Praxisteam Neuerungen gegenulber verschlief3t besteht

nicht, da dieses den Anforderungen des Griinders entsprechend sorgfaltig ausgewahlt werden kann.



Auch kann von Beginn an ein eigenes Konzept in die Praxis etabliert werden. Es besteht also nicht

das Risiko, dass ,ein schlechter Ruf‘ des Vorgangers dem Praxiserfolg im Weg stehen kann.

Nachteile: In erster Linie stellt der finanzielle Aufwand einer Neugriindung einen erheblich Nachteil
gegeniiber der Ubernahme dar. Im Jahr 2015 beliefen sich die Kosten fiir eine Praxisneugriindung auf
immerhin rd. 480.000 €. Auch der fehlende Patientenstamm kann fur den Griinder zu erheblichen
finanziellen Problemen flihren, sollte dieser nicht kurzfristig aufgebaut werden kénnen. Um dieses
Risiko zu minimieren, muss bereits frihzeitig in Marketingmaf3nahmen investiert werden, die ein wei-
teren Zeitaufwand im dem sowieso schon langwierigen und planungsintensiven Prozess der Neugrin-

dung darstellen.
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