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Wenn Arzte den Stab iibergeben

Y

Christian Troentlé
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Fiir viele Arzte ist die Praxis ihr
Lebenswerk. Sie in andere Hinde zu
iibergeben, fillt ihnen schwer. Eine
sorgfiltige und friihzeitige Planung
der Nachfolge macht sich jedoch
schnell bezahlt.

Christian Troentlé

Eine Praxis zu grinden ist anspruchs-
voll. Aber noch schwieriger kann es sein,
sich von ihr zu trennen. Viele Arzte wis-
sen dies aus eigener Erfahrung: Knapp
40 Prozent der Arzte mit eigener Praxis
sind 55 Jahre alt und
alter (1) und sollten
sich Gedanken tber ih-
. re Nachfolge machen.
Der erste und entschei-
dende Schritt in der
Nachfolgeplanung ist
die mentale Bereit-
schaft des Arztes, sich
von der Praxis tatsdch-
lich zu trennen. Ist die-
se Voraussetzung nicht
gegeben, ist die Pla-
nung eines Verkaufs wenig sinnvoll.
Schon Ausserungen des Nachfolgers, die
auf allfallige Veranderungen oder Anpas-
sungen baulicher oder organisatorischer
Art hindeuten, dienen dann als Vorwand,
um die Nachfolge wieder abzublasen.
Kurz: Nachfolgeplanung heisst vor allem
loslassen.

Als Alternative zum radikalen Ausstieg
wihlen viele Arzte den schrittweisen
Ruickzug. Beide Wege haben Vor- und
Nachteile. Der schrittweise Ausstieg er-
leichtert eine reibungslose Ubergabe der
Patienten. Er birgt aber die Gefahr, dass
sich die Verantwortlichkeiten verwéssern
und es deswegen zu Konflikten kommt.
Beim radikalen Ausstieg ist es umge-
kehrt: Die Verantwortlichkeiten sind
meist klar geregelt, doch findet keine per-
sonliche Patiententibergabe statt. Da vie-
le Patienten tiber Jahre hinweg eine Ver-
trauensbeziehung zu ihrem Arzt aufge-
baut haben, darf die emotionale Wirkung
dieses Vorgehens nicht unterschétzt wer-
den.

Auch bei der eigentlichen Suche des
Nachfolgers diirfen die weichen Faktoren
nicht vernachldssigt werden. Ebenso
wichtig wie das medizinische Ristzeug
und der Leistungsausweis ist daher, dass
sich der potenzielle Nachfolger mit den
Patienten versteht und mit dem lokalen
Markt vertraut ist.
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Fachkundige Hilfe beanspruchen

Grundsatzlich gilt: Es lohnt sich, die
Nachfolgeplanung sorgfiltig und frithzei-
tig anzugehen — nur schon deshalb, weil
der Erlos aus dem Praxisverkauf in der
Regel einen Bestandteil der Vorsorge des
Arztes bildet. Allerdings sollte dieser
Vermogensteil nicht die Basis der Ein-
kommenssituation in der dritten Lebens-
phase ausmachen. Empfehlenswert ist
vielmehr, die eigentliche Planung der Vor-

Nachfolgeplanung:
Die wichtigsten Punkte

e Langfristig planen

o Steuerliche Aspekte frithzeitig berticksichtigen
e Mitarbeiter informieren und vorbereiten

e Patienten informieren und vorbereiten

* Nachfolger wihrend Ubergangsphase
begleiten und coachen

e Bankansprechpartner beiziehen
e Markt laufend analysieren

sorge und des Zeitpunkts der Pensionie-
rung schon einige Jahre vorher an die
Hand zu nehmen. Ausserst komplex ist
dabei vor allem die Steuerplanung. Denn
dem Arzt fliessen zusétzlich zum Erlos
aus dem Praxisverkauf allfallige Vermo-
gensleistungen aus der zweiten und drit-
ten Saule zu. In der Steuerplanung geht
es nun darum, zu vermeiden, dass diese
Gelder alle gleichzeitig zur Auszahlung
kommen. In vielen Féllen lohnt es sich,
ftr solche Fragestellungen die fachkun-
dige Hilfe von Treuhdndern zu bean-
spruchen.

Die Praxis professionell bewerten

Das Kernproblem bei der Praxisnachfol-
ge ist schliesslich, den Wert der Praxis zu
ermitteln. Grundsétzlich mussen dabei
die gleichen Uberlegungen gemacht wer-
den, wie bei der Bewertung von Klein-
und Mittelunternehmen (KMU). Eine im-
mer starkere Bedeutung erlangt die Er-
tragswertmethode. Wie der Name schon
sagt, basiert diese Methode darauf, dass
der Wert einer Praxis den zukunftigen Er-
tragsmoglichkeiten entspricht. Mit ande-
ren Worten geht es letztlich darum,
die Einnahmen abzuschétzen. Selbstver-
standlich wird der Wert des bestehenden
Inventars auch berticksichtigt; hingegen
relativiert sich die isolierte Betrachtung
der Patientendatei. Ihr Wert spiegelt sich
bereits in den zuktnftigen Ertragen. Da
far die verschiedenen Fachrichtungen
der Arztpraxen unterschiedliche Erfah-
rungswerte gelten, ist der Arzt gut bera-
ten, sich an spezialisierte Unternehmen
zu wenden, die hiufig eng mit den
entsprechenden Arztegesellschaften zu-
sammenarbeiten.

Eine moglichst «eutrale» Praxisbewer-
tung eines unabhéngigen Unternehmens
eignet sich als Grundlage fur das
Gesprach mit dem Kaufinteressenten.
Der vorprogrammierte Interessenskon-
flikt zwischen Kaufer und Verkaufer wird
damit zwar nicht automatisch aus der
Welt geschaffen, aber die Diskussion
uber den Verkaufspreis kann versach-
licht werden. Damit sich der Kaufer ein
moglichst umfassendes Bild tiber die Pra-
xis machen kann, sollte er zusétzlich die
letzten Jahresabschliisse mit ergdnzen-
den Erklarungen zur Einsicht bekom-
men. Nur mit vollstdndigen Unterlagen
ist ein potenzieller Kaufer in der Lage,
seine eigene Finanzplanung zu erstellen
—und nur so kann er erkennen, ob die ge-
plante Investition, sprich der Praxiskauf,
fur ihn lukrativ ist oder nicht.

Die Bank braucht Transparenz

Wenn Arzte, die eine Praxis tibernehmen,
mit der Bank zusammenarbeiten, kon-
nen sie davon ausgehen, dass diese
grundsatzlich daran interessiert ist, dass
die Praxisfinanzierung bei der Praxis-
nachfolge zustande kommt. Dennoch
wird die Bank priifen, ob der Arzt die be-
antragten Kredite auch innert verntinfti-
ger Frist zurtickzahlen kann. Dabei soll-
ten diese Ruckzahlungen vor allem aus
den zuktnftigen Ertragen der Praxis er-
folgen. Wichtig ist deshalb fiir die Bank,
Planzahlen und Budgets der Arztpraxis
zu erhalten. Daneben benétigt sie aber
auch die Erfolgsrechnungen des abtre-
tenden Arztes. Denn ob die Planzahlen
plausibel sind, kann die Bank nur beur-
teilen, wenn die fritheren Zahlen vorlie-
gen. Je transparenter die Werte sind, die
ein junger Arzt seinem Ansprechpartner
bei der Bank vorlegt, desto leichter fallt
es der Bank, ihn beim Praxiskauf finan-
ziell zu unterstiitzen. L 2

Christian Troentlé ist Leiter UBS Ge-
schdftskunden in Ziirich und spezialisiert
auf die Beratung von Arzten.

E-Mail: christian.troentle@ubs.com

Quelle:
1. Altersstruktur der Arzte, FMH-Generalsekre-
tariat 2006.
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Da bei einer Praxisnachfolge nur der nbaber wechselt, gilt es sicherzustellen, dass der Praxisbetrieb auch

nach der Ubergabe reibungslos funktioniert.
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«Emotionen diirfen nicht im
Zentrum stehen»
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Martin Gobeli ist Geschdfiskundenberater in
Ziirich und auf die Beratung von Arzten spezi-
alisiert. E-Mail: martin.gobeli@ubs.com

Ab wanm sollte sich ein Arzt mit der Nachfolge-
planung beschiftigen?

Martin Gobeli: Spitestens fiinf Jahre vor der Pen-
sionierung sollte er die Nachfolgeplanung ange-
hen. Diese Faustregel hat sich in der Praxis bewihrt.
Denn es gilt die Erfahrung zu berticksichtigen, dass
sich in den wenigsten Fillen eine Einigung mit dem
ersten Kaufinteressenten ergibt. Diese bescheidene
Erfolgsquote ist nicht nur auf finanzielle Umstén-
de zuriickzufithren. Emotionale Faktoren spielen
eine ebenso wichtige Rolle. Schliesslich geht es fiir
den abtretenden Arzt darum, dass die bestehende
Praxis verniinftig weitergefiihrt wird.

Gibt es den «richtigen» Verkaufszeitpunkt?
Gobeli: Theoretisch vielleicht ja, praktisch aber
wird der «richtige» Verkaufszeitpunkt nur selten
gefunden. Im Zentrum dieser Entscheidung diirfen
nicht Emotionen stehen, hier muss der Blick auf die
Sicherstellung des Praxisbetriebs fokussiert sein. Es
geht darum, sicherzustellen, dass die Praxis wirk-
lich in verkaufsfihigem Zustand ist. Dies bezieht
sich auf den Praxisbau und das Inventar, aber auch
auf die Laufzeiten von bestehenden Vertrigen — vor
allem Mietvertrige — sowie auf allfillige finanziel-
le Verflechtungen zwischen Privat- und Geschifts-
vermogen. Je nachdem konnen also Investitionen in
die Praxis notig werden. Wir raten Arzten, diesbe-
ziiglich kompetente Fachkrifte beizuziehen.

Wie kann ein idealer Nachfolger gefunden
werden?

Gobeli: Das Einholen von Informationen bei
Arztegesellschaften sowie Inserate in Fachpublika-
tionen haben sich bewihrt. Zudem kann eine fach-
kundige Beratung auch hier hilfreich sein. Es gilt
in jedem Fall zu beachten, dass die Marktverhlt-
nisse je nach Fachrichtung der Praxis unterschied-
lich sind.

Tnwiefern hat sich der Arztesiopp auf die Nach-
Jolgeplanung ausgewirkt?

Gobeli: Er hat faktisch dazu gefiihrt, dass grund-
sitzlich jede Arztpraxis einen Verkaufwert aufweist,
da zumindest die Zulassung weiterverkauft werden
kann.

Lsst sich die Nachfolge in Gruppenpraxen ein-
Jacher gestalten?

Gobeli: Grundsitzlich ja, bei Gruppenpraxen be-
steht die Moglichkeit, dass ein Partner aussteigt und
der Praxisbetrieb trotzdem weiter in geordneten
Bahnen verlduft. Stimmt das Geschiftsvolumen,
konnen zudem neue Arzte relativ einfach aufge-
nommen werden. Da in Gruppenpraxen die Infra-
struktur- und die Betriebskosten gemeinsam getra-
gen werden, bieten sich jungen Arzten oft giinstige
Einstiegschancen. Wichtig ist jedoch: Die Chemie
zwischen den Arzten muss stimmen.



