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DEN KAUFER EVALUIEREN -
TRAU, SCHAU, WEM

Janick Merkofer (FEDERER & PARTNERS)

Fide, sed cui, vide - was frither bereits
galt, gilt auch heute noch, und zwar im
privaten wie im beruflichen Kontext. Man
sollte stets vorsichtig sein, wem man ver-
traut und wem gegeniiber man sich gut-
miitig gibt. Dies trifft insbesondere auf die
Nachfolgeregelung bei einer Praxisiiberga-
be zu.

Immer wieder schlagen Berichte in der
Schweizer Medienlandschaft hohe Wellen
mit Praxistibernahmen durch dubiose Inves-
toren oder Arzte, die eigentlich gar nicht
praktizieren dirften. Vor rund einem Jahr
beispielsweise machte der umstrittene Arzt
Thomas Haehner Schlagzeilen. Dieser kam
in die Schweiz mit der glorreichen Idee,
Hausarztpraxen zu retten und die arztliche
Versorgung speziell in l&ndlichen Gebieten
und Gemeinden der Schweiz sicherzustellen.
In den letzten sieben Jahren baute er sich
in mehreren Kantonen ein kleines Imperium
mit solchen Hausarztpraxen auf. Doch dann
kamen schnell die negativen Meldungen
von unbezahlten Rechnungen in Millionen-
hohe, Chaos in den Praxen, fehlenden Be-
triebsbewilligungen, mieser Zahlungsmoral
gegeniiber Angestellten und Patienten, die
verzweifelt versuchten, an ihre Krankheits-
akten heranzukommen. Die Rickmeldungen
von den ehemaligen Praxisinhabern sind alle
dhnlich: Der Verkauf an Thomas Haehner war
ein grosser Fehler und sie wirden dies so
sicherlich nicht mehr machen. Ein weiteres
Beispiel: Vor einigen Monaten erregte eine
Praxisschliessung im Kanton Bern Aufsehen.

Die Einwohner in einem beschaulichen Dorf
im Berner Simmental waren erst euphorisch
gewesen und die Freude, dass ein Arzt die
Praxis von einem sehr anerkannten und lang-
jéhrigen Arzt in der Gemeinde Ubernahm,
war gross. Er wurde gar in Popstarmanier mit
einem Plakat am Dorfeingang willkommen
geheissen. Die Gemeinde setzte sich fur den
aus Saudi-Arabien stammenden Arzt ein und
unterstitzte die Praxislibernahme mit einem
Darlehen von mehreren Hunderttausend
Schweizer Franken. Doch die Freude sollte
nicht lange wéhren. Die Hiobsbotschaft kam
im November letzten Jahres. Das Gesund-
heitsamt des Kanton Berns hat dem Arzt die
Berufsaustbungsbewilligung mit sofortiger
Wirkung entzogen. Grund dafir soll laut
Ubereinstimmenden Medienberichten der
fehlende Facharzttitel des Kaufers sein.

Es sind lediglich zwei Beispiele, doch diese
zeigen mit aller Deutlichkeit auf, dass bei der
Evaluation des Kaufers genau geprift wer-
den muss, wer das eigene Lebenswerk tber-
nimmt. Man hat zu den Patienten eine gewis-
se Bindung aufgebaut und sich im besten Fall
in der Gemeinde verwurzelt oder ist dort pri-
vat sesshaft geworden. Es sollten nicht bloss
die finanziellen Aspekte im Vordergrund ste-
hen, sondern auch die Gewissheit, eine serio-
se und passende Nachfolgelésung zu finden.
Dabei spielt es keine Rolle, ob dies nun ein
Investor oder eine &rztliche Ldsung ist. In
beiden Féllen missen die potenziellen K&gu-
fer genaustens angeschaut und auf Herz und
Nieren geprift werden, um beim &rztlichen
Fachjargon zu bleiben. Nur so kann eine gute
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und langfristig erfolgreiche Nachfolgel6sung
garantiert werden. Im Folgenden méchte ich
auf die drei wichtigsten Aspekte eingehen,
die bei der Evaluierung des richtigen Kaufers
zwingend zu beachten sind. Es sind dies die
menschlichen, die fachlichen und die finanzi-
ellen Aspekte. Es braucht eine gewisse Zeit,
damit in diesem Prozess keine Schnellschisse
getétigt werden. Getreu dem Motto «Trau,
schau, wemy.

Das menschliche Profil - die Soft Skills

Das menschliche Profil ist bei einer Praxis-
Ubernahme von zentraler Bedeutung, da es
die Grundlage fir den zukinftigen Erfolg
einer Praxis bildet. Ein Nachfolger sollte ide-
alerweise Ahnlichkeiten mit dem Vorgénger
haben. Wir empfehlen beispielsweise im-
mer mehrere Treffen und Gespréche in der
Praxis. So bekommen K&ufer und Verk&ufer

ein gutes Gespur fiur das Gegeniber. Das
personliche Kennenlernen in der Praxis bie-
tet eine Vielzahl von Vorteilen, die von Ver-
trauensschaffung bis zu der Méglichkeit der
Besichtigung der Praxis reichen. Man muss
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danach nicht unbedingt zusammen in den
Urlaub fahren, aber man sollte eine 3dhnliche
Einstellung haben, insbesondere wenn man
sich fiir eine sukzessive Ubergabe entschei-
det und nach der Ubergabe (am besten als
angestellter Arzt, aus steuerlichen Grinden)
noch weiter zusammenarbeitet und sich re-
gelmassig sieht.

Zum Beispiel ist es vorteilhaft, wenn man
sich punkto Empathie und Sozialkompetenz
gleicht. Ein Nachfolger sollte genauso gut auf
Patienten eingehen kénnen und einfihlsam
sein sowie die individuellen Bediirfnisse der
Patienten berlicksichtigen kénnen wie der
Vorgénger. Nur so ist eine lickenlose und
weiterhin ausgezeichnete Versorgung ohne
grossen Patientenriickgang mdglich.

Auch ist es relevant, einen Einblick zu be-
kommen, wie es im familiaren Umfeld und mit
der sozialen Stabilitdt des Kaufers aussieht.
Hat er Méglichkeiten, sich nach einem stressi-
gen Arbeitsalltag ausreichend zu erholen und
auf andere Gedanken zu kommen? Ein Nach-
folger wird vor allem am Anfang seiner neuen
Tatigkeit viel Zeit in der Praxis verbringen.
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Dies wird auch mal spat nach Feierabend so
sein. Daher ist es umso wichtiger, abseits des
stressigen Praxisalltags einen passenden Aus-
gleich zu haben, sei das nun die Familie oder
ein Hobby, dem man nachgehen kann.

Ein eingespieltes Praxisteam ist von enor-
mem Wert und es erleichtert einem Nachfol-
ger vieles, wenn man das ganze Know-how
vom Team des Vorgéngers Ubernehmen
kann. Die Praxisangestellten sind diejenigen,
die die Patienten in- und auswendig kennen
und wissen, wie man auf sie zugehen muss.
Ein neuer Praxisinhaber muss in der Lage
sein, das Team ebenso versiert zu fihren, und
einen guten Draht zu den medizinischen Pra-
xisassistentinnen haben. Er sollte Fihrungs-,
Kommunikations- organisatorische
Fahigkeiten mitbringen. Diese tragen dazu
bei, das Vertrauen des Praxisteams zu gewin-
nen und mit ihm eine langfristige geschéft-
liche Beziehung aufzubauen, gleichfalls das
Vertrauen der Patienten, um eine nahtlose
Kontinuitat der medizinischen Versorgung zu
gewséhrleisten und die Praxis langfristig er-
folgreich zu fuhren. Eine sorgféltige und frih-
zeitige Evaluierung der menschlichen Skills ist
also fir eine reibungslose und erfolgreiche
Ubergabe unabdingbar.

sowie

Berufliche Qualifikation und Erfahrung

Neben dem menschlichen Profil spielt die
fachliche Kompetenz eine wesentliche Rol-
le. Das Beispiel vom Arzt im Simmental ist
das beste Exempel, wie es eben nicht laufen
sollte. Es ist notwendig, sich vorgdngig zum
ersten Treffen einen Lebenslauf mit entspre-
chenden beruflichen Referenzen zukommen
zu lassen. Aufgrund dessen kann man sich
gezielt vorbereiten und gleich einen ersten
Uberblick iber den bisherigen Werdegang
erhalten. Optimalerweise hat ein potenzieller
Nachfolger bereits Praxiserfahrung und kei-
ne Licken in seinem Lebenslauf. Falls solche

vorhanden sind, muss zwingend geklért wer-
den, wie diese zustande gekommen sind. Eine
gewisse Konstanz bei den jeweiligen Stellen
und eine langjahrige Praxiserfahrung zeigen
zudem auf, dass der potenzielle Kaufer Uber
die erforderlichen Fahigkeiten und Kenntnisse
verfugt, um in einer selbststandigen Tatigkeit
bestehen zu kénnen. Auch sollte ein Kaufer
die nétigen fachlichen Ausbildungen, Quali-
fikationen und Weiterbildungen nachweisen
kénnen. Ebenfalls gilt es zu beachten, dass
ein Nachfolger idealerweise &hnliche medizi-
nische Ansichten hat. Falls Schwerpunkte in
einer Praxis existieren, sollte ein Kaufer diese
abdecken konnen, damit die Patienten weiter-
hin sorgféltig und kompetent betreut werden
kdnnen und nicht eine andere Praxis aufsu-
chen missen, in der das gleiche Angebot wie
beim Vorganger offeriert wird. Referenzen
und gute schriftliche Zeugnisse sind zu pri-
fen, um bése Uberraschungen wie im anfangs
beschriebenen Fall zu vermeiden.

Finanzielle Aspekte

Neben den fachlichen und den menschlichen
Aspekten sind die finanziellen Mdglichkeiten
des Ké&ufers bei der Evaluation relevant. Dazu
verweise ich nochmals auf den Fall Haehner.
Vermutlich wurde hier mitunter die Prifung
der Finanzen nicht griindlich vorgenommen.
Zu einer Uberpriifung des finanziellen Port-
folios eines Kaufers gehért die Prifung der
Bonitat, um sicherzustellen, dass ein Kaufer in
der Lage ist, den Kaufpreis fristgerecht zu zah-
len, und dass die Praxis erfolgreich weiterge-
fuhrt werden kann. Bestenfalls ist Eigenkapital
vorhanden. Je nach Alter des Kaufers und
Risikoeinschatzung der Praxis verlangen die
Banken zwischen 20 und 30 % an Eigenkapi-
tal. Fir die Banken ist es fir eine Finanzierung
immer zwingend, dass man ihnen einen Busi-
nessplan vorlegen kann, aus dem hervorgeht,
was die Ziele sind und wie und mit welchen
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Mitteln die Geschéftsidee verwirklicht wer-
den soll. Die Kreditwirdigkeit muss ebenfalls
grundlich angeschaut werden. Es geht um viel
Geld. Daher ist das Einfordern eines Betrei-
bungsregisterauszugs unabdingbar, um zu
gewabhrleisten, dass keine Betreibungen vor-
handen sind. Ein weiterer wichtiger Punkt ist,
herauszufinden, ob beim Kaufer sonst noch
finanzielle Belastungen, wie Alimente oder
Hypotheken, vorhanden sind, die die Bonitat
beeinflussen kdnnten. Bei all diesen Abklarun-
gen zur finanziellen Situation mussen die Da-
tenschutzregeln eingehalten werden.

Fazit

Der Verkauf einer Praxis ist ein sehr komple-
xer und zeitaufwendiger Prozess, der mitun-
ter eine sorgféltige und frithzeitige Prifung
des Kaufers erfordert. Neben den emotio-
nalen Aspekten, wie den menschlichen F&-
higkeiten und der zwischenmenschlichen
Verbindung zwischen Verkaufer und Kaufer,
spielen die fachlichen Qualifikationen und der
bisherige berufliche Werdegang eine zentra-
le und tragende Rolle. Auch den finanziellen
Gegebenheiten des Interessenten kommt
eine grosse Bedeutung zu. Ein Zusammen-
spiel dieser Faktoren ergibt schlussendlich
das optimale Ergebnis. Denn nur wenn alle
Kriterien grindlich geprift werden, kann si-
chergestellt werden, dass man Fehlschisse
vermeidet. Trau, schau, wem — dieser Grund-
satz sollte beim Praxisverkauf stets beherzigt
werden. Wir von FEDERER & PARTNERS bie-
ten lhnen mit unserer langjéhrigen Erfahrung
gerne unsere Hilfe an, um fur Sie die beste
Lésung zu finden und Sie bei diesem Unter-
fangen zu unterstitzen, damit lhr Praxisver-
kauf ein voller Erfolg wird. Eine Praxis ist ein
Lebenswerk, das man sich aufgebaut hat, und
sollte idealerweise fir einen neuen Besitzer
wiederum den Grundstein fir dessen Lebens-
werk darstellen.
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