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Praxisverli.auf: Auf die 
l{äuf ern sollten Sie sich 

Von Ralf Jentzen 

Vielleicht stehen Sie, wie viele Ihrer Kollegen 
und Kolleginnen, vor der Aufgabe, in den 
nächsten Jahren Ihre Praxis an einen Nachfol­
ger abzugeben. Wenn das der Fall ist, stellen 
Sie sich mit Sicherheit viele Fragen rund um das 
Thema Praxisabgabe und Praxisverkauf. 

Was ist meine Praxis wert? Wie kann ich den Wert meiner Pra­
xis ermitteln? Welche Faktoren spielen eine wichtige Rolle für 
die Praxiswertbestimmung? Wie kann ich mich auf den Praxis­
verkauf und die damit zusammenhängenden Verhandlungen 
gut vorbereiten? 

Noch dem Motto „Eine Praxis ist so viel wert, wie jemand bereit 
ist dafür zu bezahlen" kommt es beim Praxisverkauf zu einem 
Abgleich der Preisvorstellungen der Praxisinhaberin mit den 
am Markt erzielbaren Preisen. Diese sind aus der Sicht der Pro-

xisverkäuferin leider nicht von einer betriebswirtschaftlichen 
Bewertung der Physiotherapiepraxis mit einem belastbaren Be­
wertungsverfahren abhängig. Eine viel größere Rolle spielt die 
Bewertung der Praxis durch die potenziellen Käufer der Praxis. 
Welche Chancen und Risiken diese mit der Übernahme verbin­
den ist entscheidend. Deswegen stellen sich einem potenziellen 
Nachfolgekandidaten viele Fragen, mit denen er, neben den 
betriebswirtschaftlich vorliegenden Kennzahlen, versucht, den 
Wert der ihm angebotenen Praxis realistisch einzuschätzen. 

Wenn Sie die wichtigsten dieser Fragen kennen, können Sie 
sich besser auf die Kaufverhandlungen vorbereiten. Damit ver­
meiden Sie es, ins „offene Messer" zu laufen und unsicher oder 
irritiert bei den entsprechenden Fragen von Kaufinteressenten 
zu wirken. Im Folgenden finden Sie die wichtigsten Fragen 
außerhalb der betriebswirtschaftlichen Kennzahlen, die sich 
eine potenzielle Käuferin zu Ihrer Praxis stellt und die sie gerne 
beantwortet haben möchte, bevor sie sich für den Kauf Ihrer 
Praxis entscheidet. 

• 

Was ist meine Praxis wert? Wie kann ich den Wert meiner Praxis ermitteln? Welche Faktoren spielen eine wichtige Rolle für die Praxis­
wertbestimmung? 
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se Fragen von 
vorbereiten! 

Wie abhängig ist die Praxis in den letzten 
Jahren vom Inhaber gewesen? 

In den meisten Physiotherapiepraxen arbeiten die Praxi­
sinhaber:innen vierzig Stunden und mehr in der Thera­
pie. Damit steuern sie einen erheblichen Beitrag zur De­
ckung der Praxiskosten und zum Praxisgewinn bei. Dass 
dadurch viele unternehmerische und betriebswirtschaft­
liche Aufgaben und Möglichkeiten aus zeitlichen Grün­
den nicht genutzt werden können, ist logisch. Für einen 
Nachfolger kann das aber ein praxiswertmindernder 
Faktor sein. Wenn er beabsichtigt, seine eigene thera­
peutische Tätigkeit nur reduziert in die Praxis einzubrin-
gen, um seine unternehmerischen Aufgaben nachgehen 
und die Praxis weiterentwickeln zu können, sinkt zunächst 
der Umsatz und Gewinn der Praxis wegen der reduzierten 
Inhaber-Wertschöpfung. Hinweis: In vielen Fällen stellt ein ho­
her Wertschöpfungsanteil des Praxisinhabers gerade bei sehr 
kleinen Praxen ein entscheidendes Hindernis für eine erfolg­
reiche Nachfolgeregelung oder das Erzielen eines attraktiven 
Verkaufspreises dar. 

Wie stabil ist die wirtschaftliche Praxissituation? 
Kann diese problemlos in die Zukunft fortge-

schrieben werden? 

Einer der Schlüsselfaktoren für die Bewertung Ihrer Physiothe­
rapiepraxis ist die Stabilität der wirtschaftlichen Praxissituati­
on in den letzten drei Jahren vor dem beabsichtigten Praxi­
sabgabetermin. Wenn die Gewinne auf einem hohen Niveau 
stabil oder sogar steigend sind, ist das für eine Nachfolgerin 
ein echter Kaufbooster. Wenn es jedoch große Schwankungen 
in der Gewinn- und Umsatzsituation gibt, sollten Sie diese 
ausführlich und belastbar erklären können. Wenn Ihnen das 
nicht gelingt, schätzt eine Kaufinteressentin das Risiko für die 
Zukunft als sehr hoch ein und ihre Preisbereitschaft oder Kauf­
bereitschaft sinkt erheblich. 

Gibt es eine hohe Mitarbeiter:innen-Fluktuation 
in den letzten Jahren? 

Eine hohe Mitarbeiter:innen-Fluktuation ist ein Zeichen von 
mangelnder Führungsarbeit oder schwierigen Wettbewerbs­
bedingungen im Fachkräftemarkt an Ihrem Standort. Beides 
ist aus der Sicht eines Praxisnachfolgers ein Risiko und wird 
entsprechend in der Praxisbewertung berücksichtigt. Besteht 
hingegen eine starke Mitarbeiter:innen-Bindung und langjäh­
rige Konstanz im Mitarbeiter:innen-Stamm, spricht das für eine 
hohe Stabilität im Mitarbeiter:innen-Bereich, die aus Sicht des 
Praxisnachfolgers mit einer hohen Wahrscheinlichkeit in die 
Zukunft fortgeschrieben werden kann. Das ergibt aus dessen 
Sicht Pluspunkte für die Praxisbewertung. 
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Ein potentieller Käufer Ihrer Physiotherapraxis wird das Unter­
nehmen unter die Lupe nehmen. Mit den richtigen Vorüberlegun ­
gen sind Sie gut vorbereitet. 

Wie gut gelingt es der Praxis, neue 
Mitarbeiter:innen zu gewinnen? 

In der Physiotherapie herrscht seit vielen Jahren ein großer 
Fachkräftemangel. Eine potenzielle Nachfolgerin muss das bei 
ihrer Praxisübernahme berücksichtigen. Deswegen ist es für 
sie wichtig, einschätzen zu können, wie der Fachkräftemarkt 
an Ihrem Standort aussieht und ob es in Ihrer Praxis eine er­
folgreiche Strategie zur Gewinnung und Bindung von Mitar­
beitern:innen gibt. Wenn in Ihrer Praxis eine solche Strategie 
seit vielen Jahren besteht, kann Ihre Nachfolgerin diese über­
nehmen und von Ihren Erfahrungen und Prozessdefinitionen 
profitieren. Das gibt Pluspunkte in der Bewertung Ihrer Praxis 
und steigert die Attraktivität für eine Übernahme. 

Werden alle Mitarbeiter:innen einen 
lnhaber:innen-Wechsel akzeptieren? 

Ihre Praxisumsätze und Ihre Praxisorganisation sind, wenn Sie 
Mitarbeiter:innen beschäftigen, zu einem wesentlichen Teil von 
deren Arbeit abhängig. Für eine neue Praxisinhaberin stellt 
sich die Frage, ob die Mitarbeiter:innen sie als neue Chefin ak­
zeptieren und weiterhin der Praxis die Treue halten werden. 
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Die Beantwortung der Fragen, die ein Kaufinteressent oder eine Kaufinteressentin haben könnte, und die Durchführung 
daraus resultierender Maßnahmen wird Sie besser auf Ihren Praxisverkauf vorbereiten 

Neben dem Vertrauen in die eigenen Mitorbeite:innen-Füh­
rungsquolitäten ist es für eine Praxisnachfolgerin wichtig zu 
wissen, wie Sie ihr dabei helfen werden, bei den Mitarbeiten­
den gut „zu landen". Hier sollten Sie konkrete Vorschläge ma­
chen und eine hohe Bereitschaft zeigen, sich zu engagieren. Sie 
heben damit den Praxiswert in den Augen der Käuferin. 

Wie ist der Ruf der Praxis bei Patienten und 
Verordnern? 

Bei einer internen Proxisnochfolge ist die Frage noch dem Ruf 
Ihrer Praxis leicht zu beantworten, da Mitorbeiter:innen die 
Gegebenheiten vor Ort kennen und mit wenig Aufwand gut 
einschätzen können. Für eine externe Person ist es allerdings 
schwer, den Ruf Ihrer Praxis richtig einschätzen zu können. Sie 
muss sich auf indirekte Faktoren wie Patientenzahlen, Anteil 
an Privatpatienten und Breite der Verordner:innen-Struktur 
orientieren. Diesbezüglich sollten Sie für die koufinteressierte 
Person Informationen zur Verfügung stellen und entsprechend 
aufbereiten. 

Ist die Website der Praxis modern und aktuell? 

Eine Physiotherapieproxis, die heutzutage für Patienten und 
potenzielle Mitorbeiter:innen attraktiv sein möchte, muss dies 
auf dem Internet mit einer modernen und funktionellen Sei­
te entsprechend darstellen. Wenn Ihre Praxis keine entspre­
chende Seite hat, bedeutet das für den Nachfolger, dass er ei­
nen erheblichen finanziellen Aufwand betreiben muss, um eine 
solche Seite erstellen zu lassen. Außerdem muss er die erheb­
lichen Wettbewerbsnachteile, die durch eine unmoderne oder 
nicht vorhandene Website bestehen, in seiner Praxisbewertung 
als Negativpunkt berücksichtigen. 

Wie stabil ist die Verordner:innen-Situation im 
Einzugsgebiet der Praxis? 

Nicht nur Physiotherapieproxisinhober:innen werden älter und 
wollen Ihre Praxis abgeben. Viele niedergelassene Ärzte und 
Ärztinnen bereiten sich ebenfalls auf den Ruhestand vor. Das 
kann gerade in ländlichen Regionen ein großes Problem wer-

den. Dort finden viele Arztpraxen keinen Nachfolger. Damit 
könnte die Gefahr bestehen, dass sich dort das Verordnungs­
volumen in den nächsten Jahren deutlich reduzieren wird. Für 
einen potenziellen Nachfolger wäre das mit Sicherheit ein 
Negativpunkt in der Praxisbewertung. Besorgen Sie für die 
Verkaufsverhandlungen entsprechende Informationen zu Ih­
rem Standort und belegen Sie, wie sich die Situation an Ihrem 
Standort vermutlich entwickeln wird. Das kann im günstigsten 
Fall sogar zu einem guten Argument für Ihre Preisvorstellungen 
werden. 

Wie hoch sind die Mitarbeiter:innen-Löhne im 
Therapie- und Verwa ltu ngs-/Service-Bereich? 

Sind Lohnanpassungen notwendig, um 
marktorientiert einstellungsfähig zu sein? 

Das Lohnniveau der Mitorbeiter:innen stellt nicht nur die größte 
Posi tion in der Kostenstruktur einer Physiotherapiepraxis dar, 
es ist auch ein entscheidendes Kriterium dafür, ob die Praxis 
bei einem aktuellen Lohnniveau gute Mitorbeiter:innen über­
haupt einstellen kann. Wenn die Praxis Löhne zahlt, die sich 
nicht mindestens auf dem jeweils aktuellen Marktdurchschnitts­
niveau bewegen, wird es kaum gelingen, neue Mitarbei­
ter:innen zu gewinnen oder abwandernde Mitorbeiter:innen 
zu ersetzen. Eine Lohnanpassung kostet den neuen Inhaber 
viel Geld und reduziert in den Augen des Praxisnachfolgers 
den Praxiswert in der Zukunft. Insbesondere die von der neu­
en Bundesregierung geplante Mindestlohnerhöhung auf 12,­
€ wird in vielen Praxen zu deutlichen Kostensteigerungen im 
Rezeptions- und Verwoltungsmitorbeiter:innen-Bereich führen. 
Dies gilt es ebenfalls aus der Perspektive des Praxiskäufers zu 
berücksichtigen. 

In welchen Zustand ist die Praxis und wie hoch 
wird ein notwendiger Renovierungsaufwand 
vermutlich sein, um diese auf ein modernes 

Niveau zu bringen? 

Viele Proxisinhober:innen versäumen es gerade in den letzten 
Jahren Ihrer Selbständigkeit, die Praxis regelmäßig zu mo-
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dernisieren und die notwendigen Investitionen zu tätigen. Das 
führt dazu, dass in vielen, gerade älteren Praxen, ein erheb­
licher Renovierungsstau besteht. Dieser muss durch die neue 
Besitzerin erst einmal behoben werden, um Patienten und 
Mitarbeiter:innen eine attraktive Praxis und einen modernen 
Arbe itsp latz bieten zu können . Das führt zu sehr hohen Inve­
stitionskosten, welche die Praxisnachfolgeri n in ihrer Kalkulati ­
on des Praxiswertes negativ berücksichtigen muss. Aus diesem 
Grund ist es sinnvoll, dass Sie Ihre Praxis regelmäßig renovie­
ren und modern holten . Damit bleibt Ihre Praxis attraktiv für 
ei ne potenzielle Nachfolgerin. 

Wie ist die Praxis im Bereich Digitalisierung 
aufgestellt? 

Digitalisierung ist eines der wichtigsten aktuellen Themen für 
olle Unternehmen. Auch Physiotherapieproxen müssen sich in­
tensiv mit den Entwicklungen im digitalen Bereich beschäftigen 
und entsprechend regelmäßig investieren und Entwicklungsim­
pulse setzen . Wenn Ihre Praxis im d igitalen Bereich hinter den 
Entwickl ungen herläuft, bedeutet das für einen Praxisnachfol­
ger, dass er ähnlich wie beim Renovierungsstou, einen Digi­
tolisieru ngsstou auflösen muss, um d ie Zukunftsfähigkeit und 
Wettbewerbsfähigkeit der Praxis zu gewährleisten . Hierzu sind 
oft hohe Investiti onen notwendig, die bei der Bewertung des 
angebotenen Kaufpreises der Praxis aus Sicht des Käufers ne­
gativ berücksichtigt werden müssen. 

Welche Zertiflkatspositionen sind vom 
Praxisinhaber oder der Praxisinhaberin 

abhängig? 

Die Abrechnungsfähigkeit einer Physiotherapieproxis ist in 
großen Teilen von den in der Praxis vorhandenen Zertifikots­
fortb ildungen der Mitorbeiter:innen und der Inhaberin ab­
häng ig. G erade in kleinen Praxen sind einige Zertifikate nur 
durch die Praxisinhaberin vorhanden und können nur über 
diese Person abgerechnet werden. Wenn diese nicht mehr in 
der Praxis ist, wird man einen großen Teil der entsprechenden 
Verord nungen verlieren, es sei denn, die neue Inhaberin ver­
fügt über eine entsprechende Zertifikatsausstottung . Das ist 
ober nicht immer gegeben. Deswegen ist es in einem solchen 
Fall wichtig, dass Sie Ihre Praxismitarbeiter:innen rechtzeitig 
entsprechend fortbilden, um d ie notwendigen Zertifikate im 
Mitorbeiter: innen-Stomm zu vera nkern . Sie können der Pra­
xisnachfo lgerin ebenfalls anbieten, bis zur Erlangung eigener 
Zertifikate Ihre Arbeitskraft weiterhin zur Verfügung zu stellen. 

Die Beantwortung der oben gestellten Fragen, die ein Kaufin­
teressent oder eine Kaufinteressentin haben kön nte, und die 
Durchführung daraus resultierender M aßnahmen wird Sie 
besser auf Ihren Praxisverka uf vo rbereiten . Sie können damit 
manche Überraschung bezüglich der Fragen, die Interessen­
ten an ei ner Praxisübernahme stellen könnten, vermeiden und 
den am Markt erziel baren Preis Ihrer Praxis positiv beeinflus­
sen. Der Autor wünscht Ihnen viel Erfolg dabei. ~ 
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bei Aachen. Kontakt: www.coactiv. de 

THEORG - die Software für die 
perfekte Praxisorganisation 

✓mobil ✓ papierlos 

Durch den flexiblen Aufbau 
der Softwa re ist THEORG für 
große sowie kleine Praxen 
und damit auch für Existenz­
gründer bestens geeignet. 

Nutzen Sie THEORG 2GO, 
die App für Therapeuten, 
direkt am Smartphone und 
das THEORG Klemmbrett zur 
digitalen Datenverwaltung 
am Tablet! 

Typisch THEORG -
wir kennen nur Lösungen! 

✓modular 

SOVDWAER GmbH 
Fra11ckstraße 5 
71636 Ludwigsburg 
Tel O 71 4 1 / 9 37 33·0 
rnfo@sovdwaer.de 
www.sovdwaer.de 

TLlb..ORC 
Software lürTHErapieORGanisation 
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