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Der Königsweg der Praxisabgabe
Beim Praxisverkauf besteht erhebli-
cher Beratungsbedarf, der ohne Spe -
zialisten nicht abgedeckt werden
kann. Für Praxisinhaber stellt sich
des halb die Frage, ob sie nur mit
einem (und welchem) Berater zusam-
menarbeiten wollen oder ob gar
mehrere Firmen eingeschaltet wer-
den sollen, die ihre Interessen vertre-
ten und sie nachhaltig unterstützen.

Alleinauftrag an einen Profi versus
Beauftragung mehrerer Firmen
Beim Verkauf einer Immobilie ist es
Standard, dass der Makler einen
Alleinauftrag bekommt. Beim Ver kauf
einer Praxis werden teilweise neben
mehreren Beratern und Vermittlern
auch andere Markt teilnehmer
beauftragt. Allerdings vertre-
ten Depots u. v. a. oft we -
niger die Interessen
des Abgebers. 
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Der Praxisverkauf dient häu  fig nur als
Ve hikel, um einem Neu  kunden
Geräte oder Finanz dienst leistungen
zu verkaufen oder als Sprungbrett,
um langfristig einen Mandanten für
sich zu gewinnen. Aber auch sonst
kann die Beauf tra gung mehrerer
Firmen zu erheblichen Problemen
führen:

◗ Interessenten wird die Praxis zu
unterschiedlichen Preisen angebo-
ten und „zerredet“.

◗ Um den Käufer für sich zu gewin-
nen, unterbieten sich die Firmen
gegenseitig im Kaufpreis.

◗ Es entsteht ein großer Koordina -
tionsbedarf und es obliegt dem
Ab geber zu klären, wer welchen
In teressenten bearbeitet, da an -
sonsten die Gefahr besteht, dass
mehrere Seiten eine Provision for-
dern.

◗ Ohne Abstimmung kommt es zu
Verunsicherungen, es entsteht
Frust, keiner macht mehr etwas
oder hat Interesse. Andererseits
kann niemand von sich behaup-
ten, alle Interessenten zu kennen.

Der Praxisabgabecoach 
als Koordinator
Auch hier bietet der Praxisabgabe -
coach die Lösung: Er erhält einen Al -
leinauftrag und bindet als Partner
weitere Makler, sonstige Marktteil -
neh mer und „Experten“ ein, vergibt
Unterverträge und leitet die entspre-
chenden Informationen weiter. 

Mit diesem Coaching werden nicht
nur die o. g. Nachteile vermieden,
son dern gleichzeitig mehrere Ziele
erreicht: Es gibt nur einen Ansprech -
partner, es können beliebig viele
Firmen und Berater eingebunden wer -
den und alle arbeiten (ohne Mehr -
fachaufwand) mit den gleichen Un -
ter lagen. Die Interessen des Abge -

bers bleiben im Vordergrund und er
wird zeitlich entlastet.

Clearing als wesentlicher
Bestandteil des Coaching
Das Coaching der beteiligten Firmen
setzt allerdings eine handhabbare
Koordination bei der Interessenten -
be arbeitung voraus, d. h., wer hat –
nach vorheriger Abstimmung – wen
bearbeitet bzw. erhält ggf. das ent-
sprechende Honorar. Dies geschieht
durch das sogenannte Clearing.
Meist muss der Abgeber dieses
selbst durchführen oder er bedient
sich einer neutralen Stelle, die ihn
hierbei unterstützt.

Damit das Clearing auch umsetzbar
bleibt, ist hierfür ein Internetportal
sinn voll, auf welches alle bei der Pra -
xisabgabe beteiligten Firmen zugrei-
fen können. Soweit die verlässliche
Do kumentation gewährleistet ist, wird
damit nicht nur das Problem des (au -
tomatisierten) Interessentenab gleichs
gelöst, sondern jeder Partner kann
stets alles einsehen, was wiederum
die Koordination (das Coaching)
erleichtert. 

Mit einer Praxishinterlegung auf
den Webseiten von vielen
Experten im Dentalbereich
Das i-Tüpfelchen ist, wenn das Inter -
netportal allen „Experten für Zahn -
ärzte“ im Rahmen der Praxisüber ga -
be als Service anbietet, auf Basis der
hinterlegten Daten eine Praxisbörse
auf allen Webseiten der Partner zu
integrieren. Ohne zusätzlichen Pfle -
ge aufwand erscheinen dann dort ein-
heitlich immer die korrekten Anga -
ben zum Praxisangebot. 

So sind z. B. die bei der www.praxis-
boerse24.de hinterlegten Angebote
ebenfalls unter www.hold-spada.de
und www.dr-schauer.de zu finden.

Damit können die Mandanten und
Be sucher dieser Partnerwebseiten
das Praxisangebot noch leichter fin-
den und der Abgeber erreicht eine
optimale Marktabdeckung. 

Wer soll die Aufgabe als
Praxisabgabecoach übernehmen? 
Praxiscoach kann jeder Berater sein,
auch wenn er selbst ebenfalls Teil -
aufgaben bei der Abgabe über-
nimmt. Oft ist auch keine klare Tren -
nung zwischen der Vorbereitungs-
und der Abwicklungsphase möglich.
Deshalb ist es gut, wenn dieselbe
Person die komplette Abgabe be -
treut. Dabei sollte sie die folgenden
Voraussetzungen erfüllen: 

◗ Basis ist eine breite, insbesondere
aber auch kaufmännische Quali fi -
kation mit entsprechender Berufs -
erfahrung. 

◗ Da die Abwicklung einer Praxis -
übernahme ein Fulltime-Job ist,
sollte die Vermittlung die Haupttä -
tigkeit sein und nicht nur als Mittel
zum Zweck dienen.

◗ Wichtigster Punkt: Im Vordergrund
sollte die Umsetzung der Praxis -
abgabe stehen. Dies ist nur dann
gewährleistet, wenn nicht primär
Folgegeschäfte mit dem Käufer
angestrebt werden. 

◗ Entsprechende Größe der Orga -
nisation (kein „Einzelkämpfer“) und
Vernetzung mit anderen Markt teil -
nehmern und Experten.

◗ Bundesweite Tätigkeit, insbeson-
dere wenn die Praxisabgabe weni-
ger für einen Existenzgründer ge -
eignet ist.

◗ Kooperationsfähigkeit: auch zu
sogenannten Mitbewerbern.

In der nächsten uptodate: 
◗ Praxisbewertung


