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DER ERSTE SCHRITT ZUR OPTIMIERUNG:
DIE IDEALE PRAXIS FINDEN

Janick Merkofer (FEDERER & PARTNERS)

Fiir viele Arztinnen und Arzte ist die Uber-
nahme einer eigenen Praxis ein einschnei-
dender und im besten Fall einmaliger Pro-
zess im Leben. Das gemachte Nest in Form
eines Anstellungsverhéltnisses im Spital
oder in einer Praxis zu verlassen, braucht
selbstverstandlich eine gewisse Portion
Mut und die nétige Uberzeugung. Leider
ist es nicht ganz einfach, bei der Praxis den
«Perfect Match» zu machen. Gerne méch-
ten wir motivierten Arzten deshalb einen

Leitfaden geben, wie man diese ideale Pra-
xis aus Kaufersicht findet.

Zunéchst muss geklart werden, was die ei-
genen Ziele und Erwartungen an die Praxis
sind. Soll eine bestehende Praxis Gbernom-
men oder eine Praxis von Grund auf neu
aufgebaut werden? Erstgenanntes bietet
auf jeden Fall den Vorteil, auf einem bereits
funktionierenden und etablierten Funda-
ment aufzubauen. Bei der Neugriindung hat
man hingegen mehr Gestaltungsmdglich-
keiten und kann die Praxis ganz nach sei-
nen Winschen und Praferenzen gestalten.
In diesem Artikel gehen wir vorgangig auf
die Praxistibernahme ein. Ein weiterer wich-




tiger Punkt ist die Standortfrage: Eine gute
Verkehrsanbindung, ausreichend Parkplatze
oder eine nahe gelegene Anbindung an den
Sffentlichen Verkehr mit einer Bushaltestelle
oder einer Bahnstation sind wichtige Grund-
pfeiler. Auch die demografische Struktur
einer Region ist ein essenzieller Punkt, den
man unbedingt in Betracht ziehen sollte. Be-
vorzugt man eine Praxis im urbanen Gebiet
oder sieht man sich eher in einer landlichen
Umgebung? Mochte man Medikamente ab-
geben kdnnen? Das Gebiet sollte im besten
Fall nicht tberversorgt sein, damit man ohne
grossen Konkurrenzdruck praktizieren kann.
Hierzu sollte man unbedingt eine Standor-
tanalyse vornehmen, die einem Aufschluss
dariber gibt.

Je nach Anzahl der Arzte ist es wichtig, ge-
niigend Sprechzimmer zu haben, damit man
zusammen praktizieren kann. Die Praxis sollte
sich durch kurze Wege auszeichnen, die einen
optimalen und reibungslosen Ablauf gewahr-
leisten. Die Praxisraumlichkeiten, in denen
man téglich praktiziert, sollten einladend und
hell sein, da man fortan viel Zeit hier verbrin-
gen wird. Zudem ist zu klaren, ob bestehen-
de Vertrdge wie Mietvertrage Ubernommen
werden kénnen, damit man eine langfristige
Perspektive hat.

Eine Praxis muss nicht nur standorttech-
nisch und von der Infrastruktur Gberzeugen,
sondern auch wirtschaftlich tragbar sein.
Die wesentlichen Faktoren dabei sind die
Umsatzzahlen und der Gewinn, den die Pra-
xis abwirft, sowie die Kostenstruktur. Die
Praxiseinnahmen mussen zwingend ausrei-
chend hoch sein, um die laufenden Kosten
zu decken. Im besten Fall wurde die Praxis
bereits von einem Experten bewertet. Diese
Bewertung dient als faire Grundlage fir die
Verhandlung des Preises. Dies ist wichtig,
um aufgrund der Past-Performance zu sehen,
was moglich ist mit der Praxis. Ein Auslauf-
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modell, bei dem die Praxis bereits seit Jahren
nach und nach heruntergefahren worden ist,
braucht mehr Investitionen und hat sicherlich
einen niedrigeren Wert.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist das Team
der MPAs. Hier ist es von Bedeutung, eine
gewisse Kontinuitat zu haben und diese auch
zu wahren. Ein eingespieltes, kompetentes
nichtérztliches Praxisteam ist Gold wert. Es-
senziell ist ebenfalls, ob die Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter offen sind fur Verdnderun-
gen. Neben dem Team sind natlrlich die
Patientenzahlen sowie das Leistungsangebot
der Praxis entscheidend fiir den Erfolg. Es ist
von Vorteil, eine Praxis zu Ubernehmen, die
genligend Patienten hat, sodass man vom
ersten Tag an eine dementsprechend vol-
le Agenda vorfindet. Das Leistungsangebot
der Praxis sollte mit den eigenen fachlichen
Fahigkeiten tUbereinstimmen, damit man die
Patienten weiterhin sorgféltig betreuen kann
und sie sich keinen anderen Arzt suchen mis-
sen, der das gleiche Leistungsangebot wie
der Vorgénger hat.

Der Ubergabeprozess muss sorgfiltig ge-
plant werden: Mdchte der bisherige Inhaber
sofort aufhéren oder noch eine gewisse Zeit
mit lhnen weiterpraktizieren? Falls man sich
das vorstellen kann, ist es unabdingbar, sich
auch persénlich gut zu verstehen, um Konflik-
ten aus dem Weg zu gehen. Sorgfaltig zu pri-
fen sind Vertrdge mit Kooperationspartnern,
beispielsweise Tatigkeiten als Heimarzt oder
in einem Belegspital, und wie man sie fortan
weiterflihren méchte.

Neben all diesen Zahlen und Fakten sollte
man sich durchaus auf das personliche Bauch-
gefihl verlassen. Meist merkt man schnell, ob
man sich in den Praxisraumlichkeiten wohl-
fuhlt und sich eine langfristige Tatigkeit vor-
stellen kann. Die Philosophie und die Werte
sollten auf jeden Fall mit den eigenen Vorstel-
lungen zusammenpassen.
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Die ideale Praxis zu finden erfordert also eine
anspruchsvolle Kombination aus griindlicher
Analyse und persénlicher Vision. Die Ziele
und Visionen sollten von Anfang an klar de-
finiert sein, die wirtschaftlichen und rechtli-
chen Analysen sorgfaltig und mit einer gewis-
sen Vorlaufzeit durchgefiihrt werden. Da die
Suche und die Ubernahme einer Praxis sehr
komplex sind, ist meist die Unterstiitzung ei-
nes Experten unerldsslich. Damit es sich letzt-
endlich tatséchlich lohnt, das gemachte Nest
zu verlassen und sich in der eigenen «Perfect  Janick Merkofer
Match»-Praxis zu verwirklichen.

Consultant
FEDERER & PARTNERS

FEDERER & PARTNERS ist seit

25 Jahren in der Unternehmensberatung
im Gesundheitswesen tétig.

Die Beratungsschwerpunkte liegen

in den Bereichen Praxis-/Zentrums-
griindungen, Optimierung bestehender
Praxen sowie Praxisverkauf.

FEDERER & PARTNERS
Unternehmensberatung

im Gesundheitswesen AG
Mitteldorfstrasse 3

5605 Dottikon

056 616 60 60
janick.merkofer@federer-partners.ch
www.federer-partners.ch

MEDIZIN & OKONOMIE | Nr. 1 | Marz 2025



