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Die Zahl der Verkaufsangebote von
Physiotherapiepraxen steigt in den letz-
ten Jahren deutlich. Durch den demo-
graphischen Wandel kommen immer
mehr &ltere Praxisinhaber und Praxi-
sinhaberinnen an den Punkt, wo sie ihre
Praxis abgeben méchten und in den
wohlverdienten Ruhestand gehen wol-
len. Das fihrt dazu, dass es fir junge
Praxisgrinderinnen ein immer gréfier
werdendes Angebot an Physiothera-
piepraxen auf dem Markt gibt, bei de-
nen es sich lohnt, diese zu kaufen anstel-
le eine Praxis von Null an aufzubauen.
Allerdings gibt es fir den Praxisgrinder
oder die Praxisgrinderin einiges zu be-
achten, bevor er oder sie eine so weitrei-
chende Entscheidung treffen sollte.
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Die Chancen einer
Praxisibernahme bei der
Existenzgrindung

Aus der betriebswirtschaftlichen Sicht
ist der wichtigste Vorteil, den ein Pra-
xisgrinder oder eine Praxisgrinderin
bei der Ubernahme einer bestehenden
Physiotherapiepraxis erzielen kann, mit
Sicherheit die Méglichkeit, ab dem Pra-
xisstart mit einer guten Gewinnsituation
loslegen zu kénnen. Diese muss nicht
Uber viele Jahre aufgebaut werden.
Natirlich muss dafir die Praxis vorher
grindlich daraufhin Gberprifte werden,
ob eine gute Gewinnsituation vorliegt
und wie wahrscheinlich es ist, dass diese
auch nach der Ubernahme langfristig
bestehen bleibt.

Ein zweiter wichtiger Grund, weswegen
eine Praxisibernahme der bessere Weg
einer Existenzgrindung in der Physio-
therapie sein kann, ist die Ubernahme
des Mitarbeitinnenstamms. Gerade in
Zeiten des Fachkréftemangels ist das ein
echter Vorteil, da nicht jeder Mitarbei-
ter oder jede Mitarbeiterin, wie bei ei-

ner Null-Grindung mihsam auf einem
schwierigen  Arbeitsmarkt gewonnen
werden muss. Besonders in sehr {andli-
cheren Gebieten, in denen die absolute
Zahl an Physiotherapeutinnen und Physi-
otherapeuten meist sehr gering ist, sollte
man diesen Aspekt beriicksichtigen.

Ebenfalls profitiert der Griinder oder
die Griinderin bei einem Praxiskauf vom
Bekanntheitsgrad und Image der Praxis
am Standort und der {(hoffentlich) guten
Vernetzung mit den Arztpraxen und im
Gesundheitsnetzwerk am Standort. Na-
trlich muss er/sie selber nach der Pra-
xisubernahme dafir sorgen, dass dieses
Netzwerk weiter gepflegt wird. Aber bei
einer Null-Grindung muss dieses erst
mihsam erarbeitet werden und oftmals
ist die Skepsis Null-Grindernlnnen ge-
geniber viel héher, als Grinderlnnen,
die als Nachfolger im Idealfall sogar
vom Vorbesitzer vorgestellt werden.

Oftmals ist mit einer Praxisibernahme
auch ein geringerer Investitionsbedarf
in die Praxisausstottung notwendig, da
viele Praxen, bei denen sich eine Uber-
nahme lohnt, recht modern ausgestattet
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sind. Damit kénnen Sie beim Praxiskauf
richtig sparen. Meistens wird ein kalku-
latorischer Gebrauchtwarenpreis oder
ein Buchwertpreis fir die Ubernahme
berechnet. Da kann schnell mal ein Vor-
teil von 40 - 50% vom Neuwarenwert
drin sein und die Ausstattungen sind
meistens noch sehr lange nutzbar.

Ein oft Ubersehener Vorteil ist die Uber-
nchme bestehender Praxisprozesse und
erfahrener Mitarbeiterlnnen an der
Rezeption und in der Verwaltung. For
Praxisgrinderinnen sind das im Unter-
nehmensaufbau oft die grofiten Stolper-
steine, da meistens das komplette Ver-
waltungs- und Servicesetup ohne grofie
Vorerfahrung aufgebaut werden muss.
Erfahrene Mitarbeiterinnen, die schon
mal in einer Physiotherapiepraxis gear-
beitet haben, findet man selten auf dem
Markt.

Die Risiken einer
Praxisibernahme bei der
Existenzgrindung

JWo Licht ist, ist auch Schatten!”. Da
macht die Mdglichkeit einer Praxisiber-
nchme als Existenzgrindungsvariante
auch keine Ausnahme. Das gréfite Risi-
ko bei einer Praxisibernahme besteht
darin, dass dem/der kaufinteressierten
Praxisgrinderin zu wenige Informa-
tionen Uber die Praxis zur Verfigung
gestellt werden. Insbesondere sollten
eine belastbare (vom Steuerberater er-
stellte und testierte), aktuelle betriebs-
wirtschaftliche Auswertung sowie die
Jahresabschlisse mindestens der letz-
ten drei Geschéftsjahre vorliegen. Bei
gerade abgeschlossenen Geschafts-
iahren, bei denen noch kein Jahresab-
schluss vorliegt, sollte in jedem Fall die
betriebswirtschaftliche Auswertung zum
Geschéftsjahresabschluss  vorliegen.
Ohne diese Unterlagen kann man nur
dringend davon abraten, Gberhaupt
Ober einen Kauf der betreffenden Praxis
nachzudenken! Sie erméglichen eine so-
lide Einschétzung der Gewinnsituation
der Praxis und damit eine Uberprifung
des Praxiswertes. Dieser ist im wesent-
lichen von der in die Zukunft prognos-

tizierbaren  Gewinnsituation

abhéangig.

Ein zweites besonders
zu beachtendes Ri-
siko besteht da-
rin, dass es nach

der Ubernah-
me zu einem
Verlust  an
Mitarbeitern
kommt, da
die Stamm-
mitarbei-
terlnnen
nicht mit
dem  oder
der ,Neuen”
kénnen.  Sie
sind als Praxis-
tbernehmender

immer dem Risiko

ausgesetzt, mit dem

ehemaligen Chef oder

der ehemaligen Chefin

verglichen zu werden. Men-

schen sind nun mal in ihrem Kommu-
nikations- und Fihrungsverhalten un-
terschiedlich. Insbesondere gibt es bei
im durchschnitt &lteren Teams oftmals
Vorbehalte, wenn ,so ein Grinschna-
bel plotzlich den Chef spielt”. Um mit
diesem Risiko umzugehen, ist es fir den
Praxisgrinder oder die Praxisgrinderin
wichtig, sich im Bereich Mitarbeiterfih-
rung und Kommunikation umfangreich
auf diese Aufgabe und vorhersehbare
Probleme vorzubereiten

Eine besondere Situation ist in diesem
Zusammenhang gegeben, wenn eine
Praxisteam-Mitglied die Praxis Uber-
nimmt. Dann wird der Kollege / die Kol-
legin zum Chef / zur Chefin. Das kann
zu Neidgefihlen und Provokationen bei
den ehemaligen Kollegen und Kolle-
ginnen fohren, weil die Gruppendynamik
der Praxis wesentlich auf den Kopf ge-
stellt wird. In dieser Situation kann lhnen
ein begleitendes Coaching dabei helfen,
das Geschehen professionell zu reflektie-
ren und die eigene Rolle zu finden.

Ein weiteres Risiko beim Kauf einer
Praxis zur Existenzgrindung ist im Be-
reich der Unternehmenskultur und des

Betriebsklimas
verborgen. Je nach
dem, ,welcher Wind” bis-
her in der Praxis ,geweht” hat, kann
es sein, dass die nicht immer bewusst
gelebten Werte und Umgangsformen
miteinander sowie mit den Patienten
und verordnenden Arzten nicht zum
kaufinteressierten Praxisgrinder oder
zur kaufinteressierten Praxisgrinderin
passen. Wenn dieser Aspekt Uberse-
hen wird, sind Konflikie vorprogram-
miert und nicht selten hat der Autor in
der Nachbetrachtung von Klienten und
Klientinnen geschildert bekommen, wie
ganze Praxisteams nach einer Ubernah-
me deswegen auseinandergebrochen
sind und der/die Grinderin nur mit viel
Aufwand und Arbeit den Schaden kom-
pensieren konnte.

Schlief3lich ist es auch ein Nachteil, dass
man bei einer Praxisibernahme nur sehr
wenig Einfluss auf das Raumkonzept hat
und sich mit den Gegebenheiten in der
Regel arrangieren muss. Gerade was
wirtschaftliche Aspekte der Raumge-
staltung betrifft kann das ein Nachteil
sein. In diesem Zusammenhang muss
man auch bedenken, dass ein Vermie-
ter oder eine Vermieterin, wenn es nicht
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der Vorbesitzer oder die Vorbesitzerin
ist, den/der neuen Praxisinhaberln als
neue/n Mieterln okzeptieren muss. Ge-
rade bei ausloufenden Mietvertrégen
besteht hier ein erhebliches Risiko fir
den/die Praxiskauferin. Nicht selten ver-
langen Vermieterlnnen vom neuen Mie-
ter oder der neuen Mieterin einen deut-
lichen Mietpreisaufschlag. Das muss in
jede Fall vor dem Kauf geklért werden
und die finanziellen Nachteile missen
bei der Prognose des zukiinftigen Pra-
xisgewinns und damit bei der Beurtei-
lung des angebotenen Praxispreises
berucksichtigt werden.

Versteckte Fallen bei der
Existenzgrindung durch eine
PraxisUbernahme

Wenn Sie eine Praxis als Existenzgrin-
derln Ubernehmen, lauvern auch ein
paar ganz besondere Gefahren, die
man wenn mglich im Vorfeld der Pra-
xisibernahme durch ein vertrauliches
Vier-Augen-Gespréch mit dem/der Pra-
xisinhaberIn Uberpriifen sollte. In jedem
Fall sollte Sie darauf vorbereitet sein,
dass solche Fallen auftauchen und dass
Sie darauf bei Bedarf reagieren missen.
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Ganz besonders wichtig ist der schon
oben beschriebene Aspekt der be-
lastbaren Zahlen. Ich wieder-
hole das an diese Stelle
noch einmal, weil es
eine wesentliche
Grundlage fir die
Einschdtzung
des Wertes der
zum Verkauf
stehenden
Praxis ist.
Ohne Be-
lastbares
Zahlen-
materi-
al  kein
Kauf!
Es gibt
‘ viele
z weitere
Fallen,
die immer
wieder
bei  einer
Existenzgriin-
dung  durch
die Ubernahme
einer Physiothera-
piepraxis auftauchen.
Dazu gehdren ,beson-
dere Deals” mit verschie-
denen Mitarbeiterinnen, nicht
legale Gewohnheiten bei der Abga-
be von Zertifikatspositionen, Renovie-
rungsstou durch nicht offensichiliche
Raumméngel (Feuchtigkeit, etc), ,be-
sondere Deals” und Sonderabsprachen
mit und Gewohnheitsrechte von Pati-
enten (z. Bsp. keine Inrechnungstellung
von ausgefallenen Terminen, besonde-
re Terminbevorzugung etc.), nicht offen-
sichtliche ,Deals” mit Arzten, efc.

Hier gilt es besonders aufmerksam bei
der Praxisanalyse im Vorfeld des Kaufs
zu sein und bei Bedenken den Praxis-
verkéufer oder die Praxisverkduferin
in einem vertraulichen Gespréch direkt
danach zu fragen, ob es sowas in sei-
ner/ihrer Praxis gibt. Sie haben nichts zu
verlieren!

Fazit

Die Existenzgrindung durch die Uber-
nahme einer Praxis ist fir Physiothera-
peuten und Physiotherapeutinnen eine
echte Chance, mit guten Vorausset-
zungen in die Selbsténdigkeit zu starten.
Das Angebot an ibernahmewirdigen

Praxen ist grof3. Jedoch sollten Sie mit
der gesunden Portion Skepsis an die
zum Verkauf stehende Praxis herange-
hen. Sie sollten sich eine Uberpriifbare
Informationsbasis  verschaffen, die
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zentral aus den aktuellen betriebswirt-
schaftlichen Auswertungen der Praxis,
den Jahresabschiissen der letzten drei
Jahren und einer umfangreichen Aus-
wertung der Praxissoftware bestehen
sollte. Wenn Sie dann noch alle Risiken
Uberprifen und ausschlieflen kénnen
sowie die Chancen fir die Zukunft als
sehr gut einschétzen, steht lhrer Existenz-
grindung durch die Ubernahme einer
Physiotherapiepraxis nichts im Wege.
Viel Erfolg dabeil @
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