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WANN IST DER RICHTIGE ZEITPUNKT
FUR EINE PRAXISUBERGABE?

Thomas Naef (FEDERER & PARTNERS)

Das Schwerpunktthema dieser Ausgabe
sind Fehler und Stolpersteine bei der Pra-
xisiibergabe. Einen entscheidenden Faktor
auf dem Weg zu einer erfolgreichen Praxis-
iibergabe stellt der richtige Zeitpunkt dar.
Folgender Artikel soll eine Anleitung zu ei-
nem optimalen Timing aufzeigen.

Der richtige Zeitpunkt - zu friilh oder zu
spat?

Die Frage nach dem richtigen Timing stellt
sich im Rahmen unserer taglichen Arbeit
immer wieder. Ich werde regelmassig mit
folgender Aussage konfrontiert: «Herr Naef,
ich habe keine Kraft mehr. Entweder Uber-
nimmt jemand in drei Monaten meine Praxis
oder ich drehe den Schlissel.» Dieses und
dhnliche Beispiele stellen einen klassischen
Fall von (deutlich) zu sp&t dar. In einem sol-
chen Falle wird es schwierig, dem Kunden-
wunsch gerecht zu werden, oder es misste
ein absoluter Glickstreffer sein, damit man in
dieser Zeitspanne den richtigen Kéufer oder
die richtige K&uferin finden wirde. Es gilt zu
beachten, dass die méglichen Praxistibernah-
mekandidatinnen und -kandidaten meistens
ihrerseits ja nicht ab sofort verflgbar sind,
sondern sich héufig in einem Angestellten-
verhaltnis in einem Spital oder in einer Klinik
befinden und somit eine Kiindigungsfrist von
drei, oft aber auch sechs Monaten haben (ab-
hangig von der Stellung und der Funktion).
Dariiber hinaus ist die Ubernahme einer Pra-
xis fur den potenziellen Kaufer / die poten-
zielle K&uferin auch h&ufig mit einem Umzug
verbunden, fir die Kinder muss eine neue
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Schule gefunden werden, kurzum logistische
Uberlegungen, die ihrerseits auch wieder
Zeit in Anspruch nehmen und innerhalb der
im obigen Beispiel erwéhnten drei Monate
illusorisch sind. Weitere Punkte, die essen-
ziell sind fiir eine erfolgreiche Ubergabe der
Praxis und ebenfalls eine gewisse Zeit erfor-
dern, sind die Finanzierung, die grosstenteils
Uber eine Bank erfolgt, sowie die Einholung
der fur die Praxisfihrung notwendigen Be-
willigungen, Versicherungen und die Berlck-
sichtigung laufender Vertrédge (Mietvertrag,
Personalvertrage etc.).

Wir sind jedoch auch mit dem anderen Ex-
trem konfrontiert, also dass ein Arzt oder
eine Arztin sich bei uns meldet und sagt, dass
er / sie zwar gerne noch acht bis zehn Jahre
weiterarbeiten mdchte, aber jetzt schon den
optimalen Nachfolger / die optimale Nachfol-
gerin suchen wird. Diese Zeitspanne ist deut-
lich zu lang und in einem solchen Fall ist es
eher ratsam, die Praxis zu durchleuchten und
zu eruieren, ob sie hinsichtlich eines spateren
Verkaufs optimiert werden kénnte, um dann
zum richtigen Zeitpunkt moglichst attraktiv
zu sein.

Praxisstruktur als Faktor

Die Definition des richtigen Zeitpunktes ist
nicht bei allen Praxen exakt dieselbe, sondern
ist auch abhéngig von der Praxisstruktur. Fur
den Fall, dass Sie aktuell in einer Doppelpra-
xis mit einem Praxispartner arbeiten oder in
einer grésseren Gruppenpraxis mit mehreren
Kolleginnen und Kollegen tétig sind, gilt es,
gewisse Punkte vorgangig zu klaren. Falls
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Sie in einer Gruppenpraxis durch einen Ge-
sellschaftsvertrag mit den anderen Arztinnen
und Arzten verbunden sind, empfiehlt es sich,
diesen Gesellschaftsvertrag hinsichtlich der
Ubergabe zu analysieren und zu beachten,
was in diesem Vertrag hinsichtlich der Wahl
eines Nachfolgers oder eines mdoglichen
Austritts geregelt ist. Am hé&ufigsten wird
den verbleibenden Gesellschaftern ein Mit-
sprache- oder gar ein Vetorecht eingerdumt.
Falls sich in lhrer Praxis die Situation wie oben
beschrieben prasentiert, sollten Sie der Tat-
sache Rechnung tragen, dass der Nachfolger
/ die Nachfolgerin bei einem mdoglichen Ver-
kauf nicht ausschliesslich von lhnen, sondern
auch von den verbleibenden Praxispartnern
akzeptiert werden muss respektive diese sich

eine zukinftige Zusammenarbeit mit lhrem
Nachfolger oder lhrer Nachfolgerin vorstel-
len kénnen. Entsprechend den obigen Punk-
ten empfiehlt es sich in einem solchen Falle,
eher friher mit der Suche zu beginnen und
Ihre Kolleginnen und Kollegen friih und trans-
parent Uber Ihre Absichten zu informieren.
Allenfalls wird den anderen Inhabern auch
per Gesellschaftsvertrag ein Vorkaufsrecht
eingeraumt.

Fihren Sie im Gegensatz dazu eine Einzel-
praxis, liegt die Entscheidung lber die Wahl
Ihres optimalen Nachfolgers / Ihrer optimalen
Nachfolgerin ausschliesslich bei Ihnen und ist
nicht von vorgéngigen Gesprachen und Ab-
kldrungen innerhalb der Praxisorganisation
abhangig.




Persénliche Situation und betriebswirt-
schaftliche Uberlegungen

Abgesehen von der personellen Situation
in der Praxis und davon, ob allenfalls Ihre
Kolleginnen und Kollegen bei der Wahl des
Nachfolgers ein Wort mitzureden haben, ist
die Wahl des Ubergabezeitpunktes immer
auch von individuellen Faktoren abhangig.
Die Wahl des optimalen Zeitpunktes steht zu
einem Grossteil in Korrelation zu lhrer per-
sonlichen Situation.

Die Frage, ob man grundsétzlich bereit ist,
die Praxistatigkeit aufzugeben respektive ob
man sich einen Alltag ohne &rztliche Tatigkeit
Uberhaupt vorstellen kann, ist in den aller-
meisten Fallen davon abhéngig, ob Sie fir die
Zeit nach der Praxistatigkeit schon konkrete
Ideen haben. Existiert ein soziales Umfeld,
haben Sie Hobbys und Plane, denen Sie als
Pensionistinnen und Pensionisten nachgehen
werden? Kurzum: Gibt es einen Plan fir die
Zeit danach oder besteht die reelle Gefahr,
dass Sie gelangweilt zu Hause D&umchen
drehen werden? Falls Sie der letztgenannten
Beflirchtung zustimmen, ist die Aufgabe der
Praxistatigkeit noch keine Option.

Auch die Art und Weise der Praxistiberga-
be ist individuell. Wiinschen Sie eine soge-
nannte kalte Ubergabe, also eine Ubergabe
ohne Einarbeitungszeit oder gar weitere
Zusammenarbeit mit dem Nachfolger bei re-
duziertem Pensum, oder ist es |hr expliziter
Wounsch, méglichst sanft aus dem Erwerbsle-
ben auszuscheiden und in einem haufig redu-
zierten Pensum noch fir eine zu definierende
Zeitspanne mit der Nachfolgerin oder dem
Nachfolger weiter tatig zu sein? Falls Letz-
teres zutreffen sollte, empfiehlt es sich auf
jeden Fall, sich friihzeitig mit der Nachfolger-
suche auseinanderzusetzen.

Nicht ausser Acht gelassen werden dirfen
aber auch betriebswirtschaftliche Aspekte.
Falls ein junger Kollege / eine junge Kollegin
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den Weg in die selbststéndige Praxistatig-
keit beschreiten mochte, kann dies entweder
durch eine Praxisneugrindung oder durch
die Ubernahme einer bestehenden, etablier-
ten Praxis erfolgen. Da der grosse Vorteil der
Ubernahme einer Praxis anstelle einer Neuer-
Sffnung die Tatsache ist, dass der mégliche
Nachfolger einen bereits bestehenden Pati-
entenstamm Ubernehmen kann, ist es ratsam,
die Praxis bis zur Ubergabe méglichst auf
dem aktuellen Niveau zu halten. Frihzeitige
Reduktion des Arbeitspensums, die Vernach-
lassigung von Zuweisern oder allenfalls auch
die Verfugung eines Patientenstopps flihren
dazu, dass lhre Praxis objektiv an Wert ver-
liert durch die Abnahme des Patientenguts.
Im Sinne der Erzielung eines optimierten
Verkaufspreises sollten also auch diese Uber-
legungen in die Gesamtsituation miteinbezo-
gen werden.

Der Weg zur erfolgreichen Praxisiibergabe
- eine chronologische Abfolge

Es ist empfehlenswert, dass man sich zwei
bis drei Jahre vor der tatsachlich geplanten
Ubergabe mit dem Verkauf der Praxis be-
schéftigt. Da sich in der Praxis gezeigt hat,
dass sich jeder Praxisverkauf vom anderen
unterscheidet und sich die individuellen Be-
durfnisse von Fall zu Fall unterschiedlich dar-
stellen, ist es hilfreich, die Situation bei einem
ersten, unverbindlichen Gespréch zu themati-
sieren und in dessen Verlauf die firr Sie opti-
male Lésung hinsichtlich Ubergabezeitpunkt
sowie Ubergabemodell auszuarbeiten.

Falls sich anschliessend an dieses Gesprach
die Entscheidung der Praxistibergabe kon-
kretisiert hat, bestlinde der nachste Schritt
darin, lhre Praxis im Rahmen einer Bewertung
zu analysieren und einen Unternehmenswert
zu errechnen. Eine ausflhrliche Bewertung
empfiehlt sich auch vor dem Hintergrund,
dass die potenziellen Praxisnachfolger
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diverse Punkte in Erfahrung bringen méch-
ten, bevor sie sich dazu entscheiden, den
grossen Schritt in die Selbststandigkeit zu
realisieren. Neben betriebswirtschaftlichen
Zahlen interessieren die aktuellen Schwer-
punkte der Praxis und ob diese mit der ei-
genen fachlichen Kompetenz kongruent sind
sowie haufig auch die Konkurrenzsituation
und die zukilnftig zu erwartenden Chancen
und Perspektiven.

Die Erstellung einer Bewertung ist zu die-
sem vergleichsweise frihen Zeitpunkt sinn-
voll, da wir in der Praxis immer wieder mit
der Situation konfrontiert sind, dass sich die
Praxisibergabe entgegen dem urspriingli-
chen Plan nach vorne verschiebt. Die Griin-
de hierfur sind mannigfaltig und kénnen von
Problemen in der Praxis (Personalfluktuation,
allgemein Arger mit dem Personal) liber sich
verandernde 6konomische Umstande (Tarif-

senkungen) bis hin zu gesundheitlichen Pro-
blemen (plétzliche Erkrankung, welche die
Fortfihrung der Praxistatigkeit verunmaog-
licht) reichen.

Mit einer Bewertung in der Hinterhand,
die jahrlich aktualisiert wird, kann man dem
womdéglich plétzlich auftauchenden Wunsch
nach zeitlicher Flexibilitdt Rechnung tragen,
indem man allenfalls friiher als geplant den
Markt evaluiert und mégliche Ubernahme-
kandidatinnen und -kandidaten kontaktiert.

Ist sowohl die Nachfolgerin oder der Nach-
folger gefunden und eine Einigkeit beziiglich
des Ubernahmezeitpunktes erzielt worden,
gilt es, diese Ubergabe mit der Ausarbeitung
eines Vertrages zu besiegeln. Die Anzahl der
Vertrage ist auch von der Praxisstruktur ab-
hangig. Im Falle einer Ubergabe einer Einzel-
praxis ohne Einarbeitung oder Weiterarbeit
des Inhabers ist ein Praxistibernahmevertrag




ausreichend. Falls Sie eine sukzessive Uber-
gabelésung praferieren und/oder in einer
Gruppenpraxis tatig sind, missen weitere
Vertrage, die die Zusammenarbeit mit dem
Nachfolger (Anstellungsvertrag oder Infra-
strukturnutzungsvertrag) regeln, sowie allen-
falls ein neuer Gesellschaftsvertrag fur die
kinftige Zusammenarbeit mit den anderen
Praxispartnern erstellt werden.

Flexibilitat als Schliissel zur erfolgreichen
Ubergabe

Grundsétzlich und abschliessend ist zu sagen,
dass die Wahl des Zeitpunktes der Praxis-
Ubergabe lhre individuelle Entscheidung ist,
die immer auf einer Mehrzahl von sowohl
personlichen als auch die Praxisinfrastruktur
betreffenden Faktoren beruht. In Hinsicht
auf einen erfolgreichen Praxisverkauf hat es
sich aber gezeigt, dass es von grossem Vor-
teil ist, wenn man sich nicht allzu starr auf ein
bestimmtes Datum versteift, sondern eine
gewisse Flexibilitat zeigt und bereit ist, auch
auf Wiinsche und Anforderungen hinsichtlich
des Ubernahmezeitpunktes der moglichen
Ké&uferinnen und Kaufer einzugehen, sodass
mit den entsprechenden hieb- und stichfes-
ten Vertragen die Praxisiibergabe stattfindet
und Sie sich lhrem wohlverdienten Ruhestand
widmen kénnen.
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