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DIE KAPITALGESELLSCHAFT
BEIM PRAXISVERKAUF

Nicole Suter-Karer (FEDERER & PARTNERS)

Im Laufe der Praxistatigkeit steht so man-
cher Praxisinhaber einer Einzelpraxis vor
der Frage, ob sich die Griindung einer Ka-
pitalgesellschaft und die Fortfiihrung der
Praxis als AG oder GmbH lohnt. In den
meisten Fillen sind dabei steuerliche Uber-
legungen im Vordergrund. Wichtig bei ei-
ner solchen Entscheidung ist jedoch nicht
nur die Beriicksichtigung aktueller Bediirf-
nisse — das heisst die Steuerersparnis -,
sondern auch der Miteinbezug von zukiinf-
tigen Ereignissen wie unter anderem dem
Verkauf der Kapitalgesellschaft an einen
Nachfolger.

Bestandteile des Praxisverkaufs bei einer
Einzelfirma versus Kapitalgesellschaft
Wird die Praxis als Einzelfirma verkauft, tber-
nimmt der Kaufer in den meisten Féllen le-
diglich das Inventar (materieller Wert) und
einige immaterielle Werte (Goodwill). Alle
Vertrége werden vom K&ufer gekiindigt und
der Kaufer schliesst selbst neue Vertrédge
ab. Am Tag der Praxistibernahme fihrt der
K&ufer die Praxis weiter mit einer eigenen
frischen Buchhaltung und einem eigenen
Kontokorrent.

Wird die Praxis als Kapitalgesellschaft ver-
kauft, Ubernimmt der Kaufer alle Bestandteile
des Unternehmens, das heisst auch alle Ver-
trage, alle Schulden, aber auch alle Konten
inklusive Guthaben. Die Buchhaltung lauft
nahtlos weiter.

Bildlich gesprochen tbernimmt der Kaufer
beim Kauf einer Kapitalgesellschaft eine bun-
te Weste mit einer Geschichte und zwei Ta-
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schen. Bei einer liquiden und gut gefiihrten
Kapitalgesellschaft mit einer grossen Tasche
voll mit dem Vermdégen der Kapitalgesell-
schaft (Aktiven) und einer kleineren Tasche
mit den Schulden der Kapitalgesellschaft,
zum Beispiel offene Rechnungen an Lieferan-
ten (Passiven).

Beim Verkauf einer Einzelfirma nimmt der
Verkaufer seine bunte Weste mit und der
Kaufer startet mit einer leeren weissen Wes-
te, die ebenfalls zwei Taschen hat. Eine gro-
sse mit Schulden und eine am Anfang noch
leere Tasche mit Vermdgen.

Die Psychologie des Kaufers beim Kauf
einer Praxis

Schon dieses Bildnis zeigt gut die Problema-
tik auf, vor der viele Arzte mit einer Kapital-
gesellschaft beim Praxisverkauf stehen. Die
jungen Arzte sehen bei einer Kapitalgesell-
schaft als Erstes die bunte Weste, allenfalls
hat diese noch ein paar Flicken, und tendie-
ren daher schnell zur weissen Weste.

Da viele der jungen Arzte betriebswirt-
schaftlich noch unerfahren sind oder wenig
Affinitdten mitbringen, werden die Taschen
der Weste und deren Grdsse beim Entscheid
ignoriert oder machen je nach Grésse der
Tasche (d. h. bei einem grossen Eigenkapital-
wert) den Kaufern im Extremfall eine solche
Angst, dass der Interessent sein Kaufinteresse
zurlickzieht.

Unkomplizierte Due Diligence erméglichen
Angst insbesondere vor dem Unbekannten ist
erfahrungsgeméss ein haufiger Begleiter der
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jungen Arzte beim Kauf einer Praxis. Gerade
beim Verkauf einer Kapitalgesellschaft ist es
daher wichtig, dass sich der Verkaufer bewusst
ist, dass das Unternehmen, das er sehr gut
kennt, fir den K&ufer eine grosse Blackbox
ist. Der Verkaufer sollte daher alles Mdgliche
dafiir tun, vor dem Gang an den Praxismarkt
die Kapitalgesellschaft so gut und sauber wie
mdglich zu dokumentieren. Sodass einem all-
falligen Kaufer beziehungsweise dessen Treu-
hander eine einfache und schnelle Due Dili-
gence ermdglicht wird, die nicht viel kostet.

Share Deal versus Asset Deal

Grundsétzlich bestehen zwei Mdglichkeiten,
eine Praxis, die als Kapitalgesellschaft gefuhrt
wird, zu tbergeben. Beim Share Deal wird die
gesamte Kapitalgesellschaft Ubergeben (z. B.
alle Aktien) und die Kapitalgesellschaft wird
vom Kaufer nahtlos weitergefuhrt. Er kauft also
die ganze bunte Weste und alle Bestandteile
der Taschen. Wie erwdhnt, kommt es jedoch
nicht selten vor, dass ein Kaufer zwar Interesse
hat, die Praxis zu kaufen, aber nicht die Kapi-
talgesellschaft. In diesen Féllen kann ein Asset
Deal zielfiihrend sein. Das heisst der Verkaufer
verkauft nur gewisse Bestandteile der Kapital-
gesellschaft, zum Beispiel die Praxis (beste-
hend aus Inventar, Patientengut etc.), behélt
aber die Kapitalgesellschaft (z. B. die Aktien)
und fuhrt diese weiter oder liquidiert diese.
Der Ké&ufer ibernimmt somit nur die Taschen.

Bevorzugte Besteuerung des Verkaufser-
I6ses

Bei Praxisverkaufern, die im Besitz einer Ka-
pitalgesellschaft sind, war die Méglichkeit zur
steuerlichen Optimierung oft der urspriingli-
che Beweggrund zur Griindung einer Kapital-
gesellschaft. Einfach erklart, kann die Kapi-
talgesellschaft im Verlauf der Praxistatigkeit
als Gefass gebraucht werden, um Gewinne
anzuh&ufen, die in der Kapitalgesellschaft

verbleiben. Da die Gewinne nicht als Divi-
denden ausgeschittet werden, missen diese
auch nicht versteuert werden.

Nach einer Wartefrist von funf Jahren nach
der Umwandlung der Einzelfirma in eine Ka-
pitalgesellschaft kann der Verkauf der Ka-
pitalgesellschaft
erfolgen. Durch die Ansammlung der nicht
ausgeschitteten Gewinne steigt der Wert
der Gesellschaft und der steuerfreie Kapi-
talgewinn wird dadurch héher. Aus diesem
Grund ist die Versuchung gross, auf den Ver-
kauf hin die Kapitalgesellschaft fett werden
zu lassen und dann von dem steuerfreien
Verkauf zu profitieren. Fir den K&ufer einer
solchen fetten Kapitalgesellschaft heisst dies
im Umkehrschluss: Wenn er dieses parkierte
Vermdgen aus der Gesellschaft nehmen will,
muss er die Dividende als Vermdgensertrag
versteuern. Neben den oft hoheren Preisen,
die fette Kapitalgesellschaften logischerwei-
se haben (hoher materieller Wert), ist dies
haufig ein Grund, weshalb Kaufer keine Ka-
pitalgesellschaften und vor allem keine fetten
Kapitalgesellschaften tbernehmen wollen.

normalerweise steuerfrei

Vorbereitung der Kapitalgesellschaft auf
den Verkauf

Fir den Inhaber einer Arztpraxis als Kapital-
gesellschaft heisst dies hinsichtlich der Vor-
bereitung der Kapitalgesellschaft auf den
Praxisverkauf Folgendes:

1. Lassen Sie die Kapitalgesellschaft nicht zu
fett werden, das heisst das Eigenkapital
nicht zu hoch ansteigen. Bei den heutigen
je nach Fachgebiet eher tiefen Verkaufs-
preisen einer Arztpraxis schrecken viele
junge Arzte davor zuriick, zu teure Praxen
zu Ubernehmen, und die Kapitalgesell-
schaft mit einem fetten Eigenkapital wird
schnell in den Augen der Kaufer uber-
durchschnittlich teuer.
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2. Dokumentieren Sie die gesamte Kapitalge-
sellschaft sauber, das heisst alle Vertrage,
Versicherungen, Ansprechpartner der Ver-
tragsfirmen usw. sollten sauber abgeordnet
in einem Ordner sein, sodass sich der Kaufer
schnell einen Uberblick verschaffen kann.

3. Legen Sie unbedingt allfallige Flicken auf
der Weste offen. Entdeckt der Kaufer
selbst einen, kann dies zu Misstrauen fih-
ren, was nie eine gute Voraussetzung fur
einen erfolgreichen Verkauf ist.

4. Diskutieren Sie mit lhrem Treuh&nder auch
die Méglichkeit eines Asset Deal und was
es fir Sie bedeutet, die Kapitalgesellschaft
weiterzufiihren oder sie zu liquidieren.

Macht fiir mich die Griindung
einer Kapitalgesellschaft Sinn?
Eine Checkliste

Ja Nein

1. Mein Reingewinn betrug

in den letzten drei Jahren mehr

als 500 000 CHF. o o
2. Mein Wohnort verflgt tber einen

tieferen Steuersatz als der Standort

meiner Praxis.
3. Ich werde noch mindestens

funf Jahre arbeiten.

Konnten Sie all diese Fragen mit Ja
beantworten, lohnt sich eine treuhanderische
Priifung fur Sie.

Konnten Sie die Fragen 2 und 3 mit Ja beant-
worten, kénnte sich je nach Héhe des Reingewin-
nes und des Steuersatzes lhres Wohnortes eine
treuhénderische Priifung lohnen.

Haben Sie die meisten Fragen mit Nein beant-
wortet, lohnt sich der finanzielle Aufwand fir eine
treuhénderische Prifung nicht, da Ihnen eine
Kapitalgesellschaft mit grosser Wahrscheinlichkeit
keine Vorteile bieten wird.
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