
In der späteren beruflichen Reifephase, 
nach jahrelanger, oftmals jahrzehntelanger 
Tätigkeit in einer Praxis kommen irgend-
wann die Gedanken an die Praxisübergabe 
und einen damit einhergehenden Übertritt 
in den Ruhestand auf. Neben dem richtigen 
Zeitpunkt stellt sich damit naturgemäss 
auch die Frage, an wen und in welcher 
Form die Praxis denn übergeben werden 
soll. Neben dem klassischen Übergabemo-
dell, in dem man seine Praxis einem/einer 
kompetenten, motivierten Nachfolger/in 
übergibt, sehen wir im Rahmen unserer Tä-
tigkeit seit einiger Zeit die Tendenz, dass 
sich vermehrt (häufig auch fachfremde) In-
vestoren als Praxisübernehmer am Markt 
etablieren. Der nachfolgende Artikel soll 
Ihnen die verschiedenen Optionen und die 
zeitlichen Rahmenbedingungen zu einer er-
folgreichen Praxisübergabe aufzeigen.  

Der klassische Fall: die Übergabe an eine/n 
junge/n Kolleg/in
Beim klassischen Fall einer Übernahme wird 
die über Jahrzehnte aufgebaute und ge-
pflegte Praxis in die Hände eines Nachfolgers 
oder einer Nachfolgerin übergeben. Neben 
den fachlichen Qualifikationen sollte in einem 
solchen Falle auch das menschliche Profil 
passen, sodass sich die Patienten weiterhin 
gut betreut fühlen und dem/der Nachfolge- 
r/in einen guten Start in die neue Tätigkeit 
ermöglichen. Neben dem menschlichen Fak-
tor spielen die finanziellen und die zeitlichen 
Aspekte eine Rolle und sollten miteinbezo-
gen werden in die Übergabeplanung. Auch 

wenn es letztendlich natürlich immer darum 
gehen sollte, die für Sie individuell beste Lö-
sung zu finden, und von scheinbar allgemein-
gültigen Regeln abzusehen ist, gibt es den-
noch hinsichtlich der zeitlichen Abstimmung 
einige Punkte zu beachten. Grundsätzlich ist 
zu sagen, dass der richtige Zeitpunkt, um mit 
der Suche nach einem/einer Nachfolger/in zu 
beginnen, auch davon abhängt, in welcher 
Form Sie von der Praxistätigkeit zurücktreten 
möchten. Eine «kalte» Übergabe, sprich die 
Schlüsselübergabe ohne Weiter- und/oder 
Zusammenarbeit mit dem/der Nachfolger/in, 
geht üblicherweise schneller vonstatten als 
eine allfällige begleitete Übergabe oder al-
lenfalls sogar eine weiter (häufig in reduzier-
tem Pensum) stattfindende Zusammenarbeit 
mit dem/der Nachfolger/in. Als Faustregel 
gilt es festzuhalten, dass ein Praxisverkauf an 
eine/n junge/n Fachkolleg/in je nach präfe-
rierter Art und Weise der Übergabe in einem 
Zeitraum von ein bis drei Jahren vor dem 
tatsächlichen Praxisaustritt in Angriff genom-
men werden sollte. 

Investoren: frühere Abgabe ohne die Last 
der administrativen Tätigkeit 
Im Rahmen unserer Tätigkeit stellen wir bei 
Ärztinnen und Ärzten in letzter Zeit vermehrt 
die Tendenz fest, dass die tägliche Arbeit mit 
den Patienten sie nach wie vor erfüllt, sie aber 
zunehmend  zu kämpfen haben mit den admi-
nistrativen Begleiterscheinungen, die mit der 
Tätigkeit in einer eigenen Praxis einhergehen. 
Sei es eine Fluktuationswelle beim nichtärzt-
lichen Personal, seien es die immer mehr 
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ausufernden behördlichen Anforderungen an 
eine Praxis (Praxishandbuch sei an dieser Stel-
le als Stichwort genannt) oder allenfalls Pro-
bleme mit sich in Rechnungsfragen unkoope-
rativ zeigenden Krankenkassen oder sogar 
Rückforderungen, die sich energieraubend 
darstellen, sodass man sich etwas salopp for-
muliert mit der Sinnfrage konfrontiert sieht, 
wieso man sich das weiterhin antut. 

Falls Sie sich auch schon oder vermehrt bei 
den oben dargelegten Gedanken ertappt ha-
ben, jedoch eine umsatzstarke, mit weiterem 
Wachstumspotenzial ausgestattete Praxis Ihr 
Eigen nennen und noch über einen langjäh-
rigen beruflichen Horizont verfügen, würde 
sich allenfalls die frühzeitige Übergabe der 
Praxis an einen Investor oder eine Investoren-
gruppe als ideale Lösung anbieten. Sie wür-
den die Praxistätigkeit über einen möglichst 
langen Zeitrahmen (der Investor ist interes-
siert an einer langfristigen, planbaren Rendite 
auf seinem Investment, also dem Praxiskauf) 
fortführen können, haben aber den Vorteil, 
sich auf Ihre Kernkompetenz, sprich die em-
pathische und fachkundige Betreuung der Pa-
tienten, fokussieren zu können und die eher 
als Last empfundene administrative Tätigkeit 
auf den neuen Besitzer übertragen zu können. 

Da der Investor auch schon aus einer rein 
betriebswirtschaftlichen Perspektive ein In-

teresse an einem möglichst langen Verbleib 
von Ihnen und damit Ihrer Fachkompetenz 
hat, bietet eine frühe Übernahme auch dies-
bezüglich eine gewisse Sicherheit, die mit 
einem entsprechend höheren Übergabe-
preis für die Praxis einhergeht. Da beim Pra-
xisverkauf an eine/n einzelne/n Ärztin/Arzt 
ungefähr ein gewichteter Jahresgewinn die 
Obergrenze darstellt, lässt sich beim Verkauf 
an einen Investor durchaus ein höherer Preis 
erzielen, wenn die Praxis über entsprechen-
des Wachstumspotenzial verfügt und der 
Investor über die nächsten Jahre mit steti-
gen, wachsenden Erträgen rechnen kann. 
Dies heisst im konkreten Falle, dass man mit 
einem mehrfachen Jahresgewinn rechnen 
kann, wenn der Investor die Sicherheit hat, 
dass die Umsätze über die nächsten Jahre 
konstant gehalten und allenfalls sogar ge-
steigert werden können.

Wie beim Praxisverkauf an eine/n 
einzelne/n Ärztin oder Arzt gilt es auch beim 
Verkauf an einen Investor von allgemeingülti-
gen Regeln abzusehen, es kann aber sicher-
lich festgehalten werden, dass im Optimalfall 
die Übergabe mit einer mindestens fünfjäh-
rigen weiteren Tätigkeit einhergehen sollte. 
In dieser Zeit wäre die medizinische Haupt-
verantwortung nach wie vor bei Ihnen und 
Sie würden auch der Tätigkeit und der Ver-
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antwortung eines medizinischen Leiters ent-
sprechend entlöhnt. Darüber hinaus haben 
Sie die Möglichkeit, Ihre über all die Jahre 
erworbene sowohl medizinische Fachkompe-
tenz als auch die Kompetenz hinsichtlich Pra-
xisführung weiterhin in der Praxis einbringen 
zu können, allenfalls eine Teaching-Funktion 
einzunehmen und den künftigen Erfolg der 
Praxis aktiv mitzugestalten. 

Falls Sie also eigentlich noch keinen Ge-
danken an eine Praxisübergabe aufgewendet 
haben, da der berufliche Horizont noch ein 
grösserer ist, Sie aber gerne frühzeitig eine 
Planungssicherheit hinsichtlich Ihrer Zukunft 
und der Zukunft der Praxis haben möchten, 
kann die frühzeitige Übergabe der Praxis an 
einen Investor eine sehr zufriedenstellende 
Lösung darstellen. Gerade wenn Sie den im 
obigen Abschnitt erwähnten administrativen 
Mehraufwand ebenfalls als zusätzliche Belas-
tung empfinden sollten. 

Achtung Falle: Praxis wird unverkäuflich!
Unabhängig davon, ob Sie die Praxis früh-
zeitig an einen Investor verkaufen möchten 
oder am Ende Ihrer beruflichen Tätigkeit die 
Praxis in die Hände einer Nachfolgerin bzw. 
eines Nachfolgers legen möchten, empfiehlt 
es sich grundsätzlich zu schauen, dass die 
Praxis nicht unverkäuflich wird. Unverkäuf-
lich werden Praxen, wenn man frühzeitig sein 
Pensum reduziert und der Umsatz und somit 
der Goodwill entsprechend sinkt, wenn man 
keine neuen Patienten mehr aufnimmt und/
oder Sie sich zu stark spezialisieren und sich 
von Ihrer eigentlichen Dignität entfernen. 

In welchem Rahmen und in welcher Form 
Sie Ihre Praxis übergeben möchten, liegt 
selbstverständlich in Ihrer Entscheidung, wir 
unterstützen Sie aber gerne sowohl bei der 
Findung der für Sie individuell richtigen Lö-
sung als auch bei der Planung der damit ein-
hergehenden Schritte. 
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