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Gelungene oder gescheiterte Praxisilbergabe? Eine Frage der Planung!

Wenn man sich so umhoért und -schaut, kdnnte man den Eindruck gewinnen, es gabe kaum
Nachfolgerinnen und Nachfolger flr Arztpraxen, insbesondere fur Einzelpraxen. Haufig ist vom
Arztemangel die Rede oder davon, dass Arztinnen und Arzte heute weniger arbeiten und deshalb
keine eigene Praxis mehr Gilbernehmen oder fihren méchten. Das alles konnen Griinde sein,
weshalb eine Arztin oder ein Arzt fur die eigene Praxis keine Nachfolge findet. Nicht immer liegt
es am Markt — oft wird die Nachfolgeplanung schlicht zu spét, zu wenig strukturiert oder zu wenig
konsequent angegangen.

FMH Services begleitet als Dienstleistungsorganisation der Arztinnen und
Avrzte firr betriebswirtschaftliche und rechtliche Fragestellungen seit mehr |
als 15 Jahren Personen, die ihre Praxis verkaufen, bei der /
Nachfolgeplanung. Dabei stellen wir fest, dass sich die Erfolgschancen fiir f
eine erfolgreiche Praxisiibergabe Uber diesen Zeitraum nicht wesentlich
verandert haben. Doch woran scheitert eine Praxisnachfolge? Und
umgekehrt: Was braucht es, damit sie gelingt?

Die Grundlagen frihzeitig schaffen

Eine Praxis, ob Einzel- oder Gruppenpraxis, ist ein «kleineres oder
mittleres Unternehmen» (KMU). Wie die gangige Regel fir KMU besagt,
sollte eine Nachfolgeregelung fiinf bis zehn Jahre vor einer Pensionierung
angegangen werden. Das heisst jedoch nicht, dass Sie gleich zu Beginn
Inserate schalten missen; Sie sollten aber bereits eine Strategie definieren
und die notwenigen Schritte einleiten. So kdnnen Sie zum Beispiel zehn Jahre vor der Pensionierung mit einer
Weiterbildungsstatte fir junge Assistenzarztinnen und -&rzte starten oder eine Stelle in einem Spital als Konsiliararztin oder -arzt
suchen. Beides fiihrt zu guten Gelegenheiten, potenzielle Praxisiibernehmende kennenzulernen. Was fir die jeweilige Situation
passend ist, kann allenfalls auch mit einem Beratungsunternehmen fiir Nachfolgeldsungen besprochen werden.

Falls die Entscheidung auf eine selbststédndige Nachfolgeplanung fallt, missen die konkreten Schritte erarbeitet werden, wobei Sie
diese dann im weiteren Verlauf auch einhalten sollten. Sehr oft haben sich Verk&auferinnen und Verkaufer zwar gute Vorsétze
genommen, doch lasst deren Umsetzung die nétige Konsequenz vermissen. So niitzt es generell wenig, lediglich Chefarztinnen
und -arzte in den umliegenden Spitélern anzuschreiben. Denn fur sie besteht kaum ein Anreiz, gute Mitarbeitende gehen zu
lassen. Es reicht auch nicht, nur fiir ein oder zwei Monate ein Inserat auf www.fmhjob.ch im Praxismarkt zu schalten. Denn fur ein
Matching braucht es eine viel Iangere Online-Prasenz. Deshalb folgende Faustregel: Je breiter und langer Sie suchen, desto
erfolgreicher wird die Suche ausfallen. «Breiter» kann zum Beispiel bedeuten: Sprechen Sie junge Kolleginnen und Kollegen an
Arztekongressen an, schalten Sie Inserate und engagieren Sie allenfalls auch noch eine Fachperson fiir die Nachfolgeplanung.

«Kleine» Details nicht zu spat angehen

Versdumen Sie es nicht, sofern Sie lhre Raumlichkeiten gemietet haben, bei lhrer Vermieterschaft Abklarungen zu treffen. Denn
diese muss damit einverstanden sein, weiterhin eine Praxis in ihrer Immobilie zu haben, vor allem wenn keine feste Mietdauer
besteht. Andernfalls missten Sie die entsprechenden Kiindigungstermine einhalten.

Am gleichen Strick ziehen

Ist eine Praxisnachfolge gefunden, gilt es, gemeinsam die nétigen Schritte konkret festzulegen und diese auch teilweise mit
Vertragen zu untermauern. Zudem sollten Sie das Thema einer Praxisablésesumme rechtzeitig ins Gesprach einbringen. Diese will
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gut liberlegt sein: Uberhohte Forderungen konnen die potenziellen Kauferinnen oder Kaufer schnell wieder abschrecken. Daher
empfiehlt es sich, eine Verkaufsdokumentation erstellen zu lassen. Damit verfiigen beide Seiten tber eine gute
Verhandlungsgrundlage. Wie ein Haus will man auch eine Praxis nicht ohne entsprechende Dokumentation erwerben.

Falls eine gemeinsame Ubergangszeit in der Praxis oder eine Weiterbeschéftigung nach der Praxisiibergabe geplant ist, sollten die
Rahmenbedingungen frithzeitig und klar geregelt werden. So l4sst sich eine geordnete Ubergabe sicherstellen. Dabei muss genau
festgelegt werden, wer bis wann welchen Anspruch auf die Praxis hat und ab welchem Zeitpunkt die Praxis in die neuen Hande
Ubergeht. Irgendwann mussen die jungen Fachpersonen das Ruder Ubernehmen dirfen, und als Praxisbesitzerin oder
Praxisbesitzer mussen Sie sich zuriickziehen. Denn die Patientinnen und Patienten wie auch die Mitarbeitenden mussen sich von
der alten, gewohnten «Chefin» oder vom «Chef» l6sen kénnen. Ohne klare Ubergabe und damit einhergehende Kommunikation
kann es passieren, dass sich die junge Kollegin oder der junge Kollege zu wenig in der Praxis eingebunden fihlt und sich daher
abwendet.

Die Sicht der Kauferschaft nicht unterschéatzen

Eine Praxisiibernahme wird nur dann erfolgreich sein, wenn es fur beide Parteien passt. Wichtige Themen hierbei sind Zeit,
Finanzierung und Bewilligung. Denn eine Praxisnachfolge kann nur in dem Tempo ablaufen, mit dem eine K&uferin oder ein Kaufer
auch einverstanden ist. Meistens sind fuir Verhandlungen, Vertragserarbeitung inkl. Unterschrift sowie weitere Abklarungen sechs
bis neun Monate einzurechnen (nicht zu vergessen ist dabei die Kiindigungsfrist beim eigenen Arbeitgeber). Dann muss die
Kéauferschaft auch Uber eine gewisse eigene Liquiditat verfiigen, um den Kaufpreis und auch die ersten Monate in der eigenen
Praxis zu uberbriicken — auch wenn Banken nach wie vor gerne Kredite an Praxen vermitteln. Und zu guter Letzt stehen die
Fragen nach den nétigen Bewilligungen im Raum: Erfullt die Arztin oder der Arzt die Zulassungskriterien? Und werden allféllige
Hochstzahlen nicht Gberschritten?

Ein kurzes Fazit

Die erfolgreiche und nachhaltige Ubergabe bzw. Nachfolge Ihrer Praxis will gut geplant und friihzeitig in Angriff genommen sowie
moglichst breit abgestiitzt sein. Wir unterstiitzen Sie gerne in Ihrem Vorhaben.
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