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TRAUME SIND SCHAUME -
WIE UNREALISTISCHE PREISVORSTELLUNGEN
DEN PRAXISVERKAUF TORPEDIEREN

Thomas Naef (FEDERER & PARTNERS)

Der Weg zum erfolgreichen Praxisverkauf
ist gepflastert mit vielen Stolpersteinen.
Neben der Suche nach dem richtigen Nach-
folger bzw. der richtigen Nachfolgerin und
dem Zeitpunkt der Ubergabe stellt die
Festlegung des Preises eine Klippe dar, die
es zu umschiffen gilt. Es liegt in der Natur
der Sache, dass man sich einen méglichst
hohen Ubernahmepreis wiinscht. Letztend-
lich muss dieser Wunschpreis aber markt-
konform und fiir den Nachfolger bzw. die
Nachfolgerin nachvollziehbar sowie finan-
zierbar sein, sonst wird eine Ubernahme
nicht zustande kommen.

Wir sind immer wieder mit dem Umstand
konfrontiert, dass Praxisiibergaben an stark
divergierenden Preisvorstellungen scheitern.
Es ist gerade auch emotional komplett nach-
vollziehbar, dass man sein Lebenswerk, sei-
ne Uber Jahrzehnte gehegte und gepflegte
Praxis nicht verschenken will. Es gibt auch
durchaus zu tiefe Angebote von potenziellen
Kaufern. Auf der anderen Seite stellen wir
wiederholt fest, dass seitens Praxisverkaufer
die emotionale Komponente Uberbewer-
tet und unrealistischen, nicht realisierbaren
Preisvorstellungen nachgehangen wird. Es
empfiehlt sich daher auf jeden Fall, sich vor-
géngig damit zu befassen, in welcher finan-
ziellen Spanne sich der Preis bewegen kann,
damit man erstens nicht enttduscht wird und
zweitens nicht durch eine zu starre Fixierung
auf eine bei objektiver Betrachtung viel zu
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hoch angesetzte Wunschsumme die personli-
che Nachfolgeregelung vereitelt.

Es ist festzuhalten, dass der finale Preis im
Beisein beider Parteien am Verhandlungs-
tisch festgelegt wird, eine Einigung aber na-
turgemass erzielt wird, wenn gewisse Grund-
satze von Kaufer und Verkaufer realistisch
eingeschétzt werden. Demnach existieren
Punkte, die man in Hinsicht auf einen erfolg-
reichen Praxisverkauf im Auge haben sollte.

Der Markt ist im Wandel

Wie in allen Branchen gibt es auch bei Praxis-
verkadufen Marktzyklen, denen man unterstellt
ist. Es ist Ublich, dass Praxen bestimmter Dig-
nitdten in manchen Jahren sehr gefragt sind,
in der Folge aber eine Flaute herrscht (sei es
aufgrund eines Mangels an geeigneten Arz-
tinnen und Arzten, sei es aufgrund drohen-
der Tarifanpassungen) und eine Ubernahme
dann demzufolge als nicht mehr so attraktiv
erscheint. Hierzu bietet es sich an, sich jene
zeitliche Flexibilitdt zu bewahren, um allen-
falls in glinstigen Marktphasen den Abschluss
voranzutreiben und allféllige Dirreperioden
durchstehen zu kénnen, ohne aufgrund zeitli-
chen Drucks verkaufen zu missen. Wir raten
aus diesem Grunde, mdéglichst zwei bis drei
Jahre vor der geplanten Aufgabe den Verkauf
der Praxis aufzugleisen, sodass man einerseits
nicht unter massivem Zeitdruck den erstbesten
Kandidaten berlcksichtigen muss, sondern im
Optimalfall aus mehreren Kandidaten den ge-
eignetsten auswahlen kann. Auf der anderen



Seite hilft eine gewisse zeitliche Flexibilitat,
den Verkauf voranzutreiben, wenn aufgrund
der vorherrschenden Marktlage ein Verkauf als
attraktiv erscheint.

Kiinftiger Erfolg einer Arztpraxis ist stark
personenbezogen

Der Betrieb einer Arztpraxis ist immer auch
mit personlichen Beziehungen zu den Patien-
ten verbunden. Insbesondere bei sehr perso-
nenbezogenen Fachrichtungen wie Gynako-
logie ist der weitere Erfolg der Praxis stark
davon abhangig, ob der Nachfolger bzw.
die Nachfolgerin den Wiinschen der Patien-
tinnen entspricht. Deswegen kann man nicht
argumentieren, dass der Nachfolger bzw. die
Nachfolgerin ja mit entsprechendem Einsatz
dieselben Umsatzzahlen erreicht. Oder um
es etwas salopp auszudriicken: Eine Praxis
ist kein Wasserkraftwerk, wo man weiss, dass
man unabhéngig von den dort arbeitenden
Personen bei Pegelstand X die Strommenge
Y produzieren kann. Aufgrund dieser Tatsa-
che und sich verandernder Situationen (TAR-
DOC sei an dieser Stelle als Beispiel genannt)
wird sich der Kaufpreis in den seltensten Fal-
len in siebenstelligen Spharen bewegen.

Eine professionelle Praxisbewertung als
Grundlage nehmen

Um sich nicht irgendwelchen Trdumereien hin-
zugeben, empfiehlt es sich neben der bereits
angesprochenen Betrachtung der Marktsitu-
ation natirlich auch, die Praxis bewerten zu
lassen. Hierbei gilt es initial zu betrachten, was
Sie Uberhaupt verkaufen méchten. Eine Pra-

xisbewertung setzt sich nach juristischer Form
der Praxis aus den folgenden Komponenten
zusammen: 1. Goodwill (immaterieller Wert)
und 2. Anlagevermdgen (materieller Wert).
Der Goodwill belduft sich grob zusammenge-
fasst stets ungefahr auf einen Jahresgewinn.
Man betrachtet hierbei die letzten drei Jahre
und gewichtet das gegenwértige Jahr dop-
pelt, um einen fairen, aktuellen Wert festzule-
gen. Diese transparente Vorgehensweise gibt
den derzeitigen Wert mdglichst akkurat wie-
der, das heisst aber auch, dass allenfalls lange
zurlickliegende «goldene Jahre» nicht mehr
berlicksichtigt werden. Falls Sie aus person-
lichen Griinden also die Praxistatigkeit schon
zurlickgefahren haben sollten, reduziert sich
als Folge ebenso der Goodwill. Der Goodwill
ist der Betrag, den ein junger Arzt oder eine
junge Arztin bezahlt, um die Reputation und
den Patientenstamm einer Praxis zu Uberneh-
men. Der kinftige wirtschaftliche Erfolg fur
den Nachfolger héngt stark davon ab, ob eine
auf Hochtouren laufende Praxis Gbernommen
werden kann. Gerade in urbanen Gebieten mit
einer héheren Arztedichte verfangt die Argu-
mentation nicht, dass man zwar die Praxis ak-
tuell in geringerem Pensum betreibt, vor zehn
Jahren aber noch deutlich mehr Patientenkon-
takte hatte und der Nachfolger das einfach
wieder hochfahren kénne. Um einen optimalen
Wert fiir die Praxis zu erzielen, sollte man also
das Pensum nicht vorgangig allzu stark redu-
zieren, sondern sich frithzeitig mit der Nachfol-
geregelung auseinandersetzen. Auch der Wert
des Praxisinventars fiihrt haufig zu Diskussio-
nen. Grundsétzlich schauen wir bei der Fest-
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legung des materiellen Wertes auf die Bilanz
und berticksichtigen, was in dieser noch als
Inventarwert gefiihrt wird. Die Abschreibun-
gen werden in den Goodwill miteinbezogen.
Prinzipiell ist es so, dass am Anfang lhrer Pra-
xistatigkeit Ublicherweise grosse Investitionen
angefallen sind, die Sie aber Uber die Zeit ab-
geschrieben respektive amortisiert haben. Um
Enttduschungen vorzubeugen und nicht hin-
sichtlich des materiellen Wertes praxisfremden
Utopien nachzuhdngen, muss man realisieren,
dass die vor zwanzig Jahren getétigte Summe
fur den Praxisausbau oder -umbau von einem
mdglichen Nachfolger sicherlich nicht mehr 1:1
bezahlt werden wird. Bei langjahrig etablierten
Praxen, wo langere Zeit keine Investitionen in
die Praxis bzw. in das Inventar geflossen sind,
bewegt sich der materielle Wert in einem sehr
Uberschaubaren Rahmen. Dies auch vor dem
Hintergrund, dass gegebenenfalls aufgrund
des personlichen zeitlichen Horizonts nicht
mehr vorgenommene Investitionen in die Pra-
xis dann vom Nachfolger getatigt und von ihm
bezahlt werden miissen.

Persénliche Verbleibdauer entscheidet
tiber den Preis

In den vorgangigen Beispielen wurde da-
von ausgegangen, dass ein junger Arzt, eine
junge Arztin die Praxis tbernimmt. In den
letzten Jahren sind aber speziell bei grosse-
ren Praxen und Zentren vermehrt Investoren
als Praxiskaufer aufgetreten. Hier ist zu be-
achten, dass ein Investor natlrlich an einer
langfristigen Rendite und an einem mdglichst
geringen Risiko interessiert ist. Dieses Risiko
wird massiv minimiert, wenn Sie sich bereit-
erklaren, fUr eine gewisse Zeitspanne noch
weiter in der Praxis zu arbeiten. Grundsé&tz-
lich gilt es auch bei einem infrage kommen-
den Verkauf an Investoren, sich frihzeitig
mit der Nachfolgeregelung zu befassen, um
einen optimalen Verkaufspreis realisieren zu
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kénnen. Wir unterstiitzen Sie in jedem Fall
gerne sowohl bei der Bewertung lhrer Praxis
als auch in den folgenden Verhandlungen mit
Ihrem Nachfolger oder lhrer Nachfolgerin.
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