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Bei den ,Kaufpreisen” ist aber das

genaue Gegenteil der Fall: In der

Stadt wird ein hdherer Goodwill

bezahlt. Ein Systemfehler, der sich

dhnlich auch bei gewinnorientierten
L Methoden wiederfindet.

\ che Bewertungsmethode
'\ Kaufprelse, die am Markt
bezahlt werden?

Den Kaufer interessiert nur der sub-
jektive Praxiswert, d. h., welchen geld-
werten Vorteil hat er durch den Kauf
der Praxis gegenUlber einer Neugriin-
dung in derselben Lage. Wird nur
dieses ,Delta” abgezinst, so ist der
,Barwert” und damit der ideelle
Wert bei der Stadtpraxis hoher als
bei der Landpraxis (siehe Diagramm).

Bei Zunahme der OrtsgréBe bzw. der
Zahnarztdichte und dem damit stei-
genden Risiko bei einer Neugrin-
dung steigt der finanzielle Vorteil bei
einer Ubernahme und fiihrt so zu
héheren Werten. Diese kommen auch
bei der am Markt weitgehend durch-
gesetzten modifizierten Umsatzme-
thode den erzielten Kaufpreisen am
nachsten.

Materieller Wert

Neben dem ideellen Wert muss na-
tirlich der Substanzwert ermittelt
werden. K&ufer (und Depots) orien-
tieren sich hier gerne am ,,Buchwert”,
der aber keinesfalls dem tatsachli-
chen Zeitwert entspricht. Um hier als

Auswahl des Gutachters
Was ist zu beachten?

Abgeber nicht sehr viel Geld zu ver-
lieren, ist der Wert zu bemessen, der
im Falle eines Praxisverkaufs auf den
Rechtsnachfolger tbergeht, um eine
gleichwertige Praxis einzurichten.

Vorteile fiir Z1-Kunden

bei der Festigung des Kaufpreises
Angesichts der Tatsache, dass die Kgu-
fer meist die Sorge haben, zu viel zu
bezahlen, ist die Ermittlung des ide-
ellen und materiellen Wertes mog-
lichst nachvollziehbar darzulegen, um
Abschlédge aufgrund von Unsicher-
heiten zu vermeiden.

Unterstitzend sind dabei die Statisti-
ken aus dem Dentalinformationssys-
tem Z1, mit deren Hilfe Gutachten
aussagekréftiger und auch kosten-
glnstiger erstellt werden kdnnen.

nFalsche” Kaufpreiskategorie —
was tun? Uberproportionale
Wertsteigerung durch
Investitionen!

Niedrige Kaufpreiskategorien sind
nicht besonders nachgefragt: Ein

to

Kéufer mochte nicht Geld sparen,
sondern Geld verdienen und sich
wohl fuhlen.

Ist die Praxis strukturell gesund, aber
zu billig, kann es sinnvoll sein, zus&tz-
liche Werte zu schaffen, um in eine
attraktivere Kaufpreiskategorie zu
gelangen. Die Digitalisierung und Ver-
netzung der EDV gibt der Praxis
zudem ein modernes Image. Mit den
richtigen Kooperationspartnern ist
dies sogar mdoglich, ohne dass der
Abgeber nennenswert in Vorlage
gehen muss.

.\takt: Thomas Hermann
Praxisberater und Vorstand
der THP AG
Rosenkavalierplatz 12
81925 Minchen

Tel.: (089) 278 13 00

Fax: (089) 278 130 13

E-Mail: th@thp.ag

K




