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Praxisokonomie

Praxisabgabe: Die letzte unternehmerische
Herausforderung fiir den abgabewilligen Arzt

Systematisches Vorgehen in vier Schritten

Rolf Michels

W Die Praxisabgabe bedarf sorgfilti-
ger Planung und muss rechtzeitigan-
gegangen werden. Dieser Beitrag er-
ldutert die notigen Schritte, um eine
Praxisnachfolge erfolgreich in die
Wege zu leiten.

Bereits seit (iber zehn Jahren ist zu be-
obachten, dass sich die Abgabe einer
Einzelpraxis je nach Fachrichtung und
Standort zum Teil sehr schwierig ge-
staltet. Daran wird sich voraussichtlich
auch in den nichsten zehn Jahren
nichts dndern.

Die Ausgangssituation

Wahrend Facharztpraxen in Ballungsge-
bieten noch gut zu verduRern sind, ge-
staltet sich die Abgabe einer Einzelpra-
xis insbesondere im hausarztlichen Be-
reich und standortabhéngig insbesondere
im ldndlichen Bereich als zunehmend
schwierig. Wahrend im Jahr 2000 12,6 %
der Vertragsarzte iiber 60 Jahre alt wa-
ren, waren es im Jahr 2017 bereits
28,8 % (Verdffentlichung der KBV). Je
hdher die Zahl der abgabewilligen Arzte
ist und je weniger junge Kollegen als
Nachfolger in Betracht kommen, desto
mehr gerdt der Preis fiir Praxen unter
Druck, dennauch erbestimmtsich letzt-
lich liber Angebot und Nachfrage.

Betrachtet man den Arztenachwuchs -
als zukiinftige Praxisiibernehmer - so
stellt man fest, dass die Medizin zuneh-
mend weiblicher wird. Bereits iiber 66 %
der Studierenden sind Frauen. Hier ist
im Rahmen der Beratung hiufig festzu-
stellen, dass diese eher eine Teilbe-
schéftigung anstreben, um Beruf und
Familie unter einen Hut zu bringen. In
diesen Fallen ist die Ubernahme einer
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Praxis hdufig nicht das Ziel, sondern
eher die Tétigkeit als angestellte Arztin.

Andererseits ist festzustellen, dass die
Zahl der Gemeinschaftspraxen gegen-
tiber den Einzelpraxen immer mehr zu-
nimmt. Dies hietet auch Chancen fiir
den Abgeber: Soweit sich diese Ge-
meinschaftspraxen in zulassungsbe-
schrankten Fachgebieten vergroRern
wollen, ist auch die Ubernahme einer
Praxis erforderlich, um Zulassungen zu
erwerben. Hier bieten sich fiir den ab-
gebenden Arzt noch Chancen, seine
Praxis zu verwerten,

Vor diesem Hintergrund stellt sich fiir
den abgabewilligen Arzt die Frage: Wie

findet er fiir seine Praxis - sein Lebens-
werk - einen Kdufer, der ihm einen an-
gemessenen Kaufpreis zahlt. Dies zu
schaffen kénnte fiir den abgabewilli-
gen Arzt vielleicht zur letzten wirklich
groRen unternehmerischen Herausfor-
derung werden.

Standortbestimmung

Bei der Standortbestimmung geht es

zundchst um einen Check-up der eige-

nen Praxis, insbesondere in Bezug auf

- Patientenstrukturen

- Behandlungsangebot

- wirtschaftliche Situation

- medizinisch-technische Ausstattung
und

Etappen der Nachfolgeplanung

1. Standortbestimmung

- Welche Starken und Schwichen hat meine Praxis?

- In welcher Wettbewerbssituation stehe ich mit meiner Praxis?

- Ist meine Praxis fiir einen potenziellen Nachfolger attraktiv?

- Ist meine Praxis technisch und organisatorisch auf dem Stand der Zeit?

- Welche Potenziale bietet meine Praxis noch?

2. Wertbestimmung der Praxis

- Welchen Wert hat meine Praxis auf Basis der betriebswirtschaftlichen Zahlen?
- Fiir welchen Preis werden iiblicherweise Praxen meiner Fachrichtung in meiner Region
bzw. in dhnlich strukturierten Regionen angeboten?

3. Nachfolgersuche - Handlungsméglichkeiten

- Welche Handlungsmdglichkeiten bieten sich mir als Arzt hinsichtlich der Praxisiibergabe?
~ Aus welchem Umfeld kann sich gegebenenfalls ein Nachfolger rekrutieren (z. B. Familie,
interne oder externe Nachfolger, Kooperation) und wie kann dieser gefunden werden?

4. Finanz- und Altersvorsorgeplanung

- Welchen Finanzbedarf habe ich noch bis zur Praxisabgabe (Thema Entschuldung der Praxis

und des privaten Bereichs)?

— Welchen Finanzbedarf habe ich im Ruhestand, d.h. wie viel Geld brauche ich im Ruhestand

fiir ein Leben nach meinen Vorstellungen?

- Wie viel Geld steht im Ruhestand nach dem aktuellen Stand tatsdchlich voraussichtlich

zur Verfiigung (Rente, vorhandenes Vermigen)?

~ Reicht das Geld, was mir im Ruhestand zur Verfiigung steht, um ein Leben nach meinen
Vorstellungen fiihren zu kénnen (Thema Versorgungsliicke)?

~ Welche MaBnahmen kann und muss ich ergreifen, damit im Falle einer Versorgungsliicke
(mein Geldbedarf ist groRer als die mir zur Verfiigung stehenden Geldmittel) diese bis zum
Eintritt in den Ruhestand noch geschlossen werden kann?

- Vernetzung vor Ort (z. B. Kranken-
hauskooperationen).

Daneben geht es um die Analyse der

heilberuflichen Versorgung var Ort,

speziell mit Blick auf

- den Wettbewerb durch Praxen glei-
cher Fachrichtung

— das Alter der Kollegen

- Praxisneugriindungen der letzten
fiinf Jahre und

- eventuelle Praxisiibergabe anderer
Kollegen in den letzten Jahren.

So ldsst sich herausfinden, wie sich die

eigene Praxis in ihrem Umfeld iiber die

nichsten Jahre entwickeln konnte und

welche MaRnahmen den Praxiserfolg

zukiinftig garantieren konnen. Zudem

erfahrt man, in welcher Wettbewerbssi-

tuation sich die eigene Praxis hinsicht-

lich der Nachfolgersuche befindet.

Hierzu zwei Beispiele:

Beispiel A: Bei der Analyse kinnten
Sie zu dem Ergebnis kommen, dass in
der Region insgesamt drei gynakologi-
sche Einzelpraxen betrieben werden.
Unterstellen wir, dass Sie selbst 55 Jah-
re alt sind, ein Kollege schatzungswei-
se Ende 50 und der andere Anfang 60.
Diese Alterskonstellation l@sst erwar-
ten, dass auch die anderen Praxen rela-
tiv zeitnah zu Ihrer eigenen abgegeben
werden. Dadurch stehen Sie bei der
Nachfolgersuche im Wettbewerb mit
den Kollegen. Dieser verstdrkt sich
noch, weil Sie als Jiingster vermutlich
der Letzte in der Reihe sein werden.

Beispiel B: Anders wiirde sich das Ganze
darstellen, wenn einer der Kollegen im
Alter von Anfang 40 erst kiirzlich eine
Praxis libernommen hédtte und der zwei-
te Kollege Ende 40 wére. Dann miissten
Sie vermutlich keinen Wettstreit um
magliche Nachfolger erwarten. Vielmehr
ist Ihre Praxis sogar flir einen der Beiden
niedergelassenen jiingeren Kollegen in-
teressant. Wie strategisch von Fall zu
Fall reagiert werden kann, wird im Fol-
genden noch dargestellt.

Werthestimmung der Praxis

Abgabewillige Arzte beschaftigt in der
Regel insbesondere die Frage: ,Was ist
meine Praxis (nach betriebswirt-

schaftlichen Grundsdtzen) wert?”. Die
Literatur kennt eine Vielzahl von Be-
wertungsverfahren filr Arztpraxen. Das
einzig richtige und von allen Experten
gleichermalRen anerkannte Verfahren
gibt es nicht. Die am hdufigsten ange-
wendeten Verfahren sind die Bundes-
arztekammermethode und die modifi-
zierte Ertragswertmethode. Wichtig zu
wissen ist, dass der errechnete Wert
einer Praxis nicht automatisch mit dem
erzielbaren Marktpreis iibereinstimmt.
Das schonste und betriebswirtschaft-
lich fundierte Wertgutachten nitzt Th-
nen nichts, wenn Sie niemanden fin-
den, der die Praxis zum errechneten
Wert tibernehmen will.

Dennoch sollten Sie eine eigene Yorstel-
lung von Praxiswert und gewiinschtem
Kaufpreis haben, um fiir die Verhandlung
mit potenziellen Nachfolgern geriistet zu
sein. Festzustellen ist auch, dass in Bal-
lungsgebieten mit hoherer Nachfrage der
erzielbare Marktpreis durchaus auch liber
dem betriebswirtschaftlich gerechtfer-
tigten Preis liegen kann (Praxiswertbla-
se), andererseits aber in ldndlichen Ge-
hieten und in bestimmten Fachrichtun-
gen von vornherein ein Abschlag
berlicksichtigt werden sollte.

Der Wert einer Praxis wird im Wesentli-
chen bestimmt durch den Erfolg und die
Ausstattung der Praxis. Deshalb ist es
wichtig, vor einer geplanten Verdufe-
rung der Praxis ,die Braut zu schmiicken®,
Um zum Abgabezeitpunkt eine moglichst
attraktive Praxis anbieten zu kénnen,
sollten Sie in den Vorjahren iiber Praxis-
renovierungen und Investitionen in me-
dizinisch-technische Gerate und Einrich-
tungen nachdenken. Auch Ausbaumal-
nahmen fiir den Selbstzahlerbereich
sollten ins Auge gefasst werden. Kurzum:
Sinnvoll ist alles, was dazu beitragt, dem
potenziellen Nachfolger das Bild einer

Abb. 1: Handlungsméglichkeiten, die eigene Praxis auf einen Nachfolger zu (ibertragen
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modernen, gut geflihrten, betriebswirt-
schaftlich stabilen (Umsatz, Gewinn)
und erfolgreichen Praxis zu bieten.

Praxen mit riickldufigen Zahlen und
einem schlechten optischen und geréte-
technischen Zustand werden von Inte-
ressenten eher kritisch gesehen, sodass
man beim Kaufpreis mit Extraabschld-
gen rechnen muss. Das Argument, aus
der Praxis kdnne man viel mehr machen
als sich jetzt darstellt, zdhlt nicht. Fir
dieses Potenzial zahlt der Erwerber kei-
nen Kaufpreis.

Nachfolgersuche -
Handlungsmdglichkeiten

Heutzutage bieten sich dem abgebenden
Arzt grundsatzlich eine Reihe von Mog-
lichkeiten, wie er die eigene Praxis auf
einen Nachfolger (bertragen kann
(Abb. 1). Welche der vielen Handlungs-
maglichkeiten fiir Sie tatsdchlich infrage
kommen, muss von den Ergebnissen der
Standortbestimmung und den eigenen
zukiinftigen Planen abgeleitet werden.

Verkauf an einen Nachfolger

Dies war friiher der klassische Fall der
Praxisiibertragung. Der abgebende Arzt
suchte einen Nachfolger, schloss mit
diesem ein Kaufvertrag ab und iibertrug
die Praxis dann zum vereinbarten Stich-
tag. Und das war's. Heute ist es schwie-
riger geworden, so einen Nachfolger zu
finden. Ein bewdhrtes Mittel ist die
Mund-zu-Mund-Propaganda. Daneben
gibt es Praxishorsen (z.B. wvon
KBV/KVen, Banken, Praxisvermittlern),
liber die sich Interessenten finden las-
sen. Im Einzelfall kann auch eine Praxis-
ausschreibung zum Erfolg fiihren.

Teilverkauf
Denkbar ist - abhdngig unter anderem
von der regionalen Nachfrage - auch ein

Teilverkauf der Praxis
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