Praxisnachfolger
handeringend gesucht?

Bei der Praxisgriindung wurde der ide-
elle Praxiswert fest eingeplant als Teil
der Altersversorgung. Inzwischen sind
Praxen jedoch vielerorts so gut wie un-
verkduflich. Eine politische Losung fiir
das Dilemma ist nicht in Sicht. Was
kann der einzelne Arzt tun, um einen
Nachfolger zu finden?

In Brandenburg und Ostfriesland, Bayern
und Baden-Wiirttemberg kampfen nie-
dergelassene Arzte darum, Nachfolger fiir
ihre Praxen zu finden. Leicht ist die Suche
nirgends mehr. Und angesichts der kas-
sendrztlichen Alterspyramide wird sich
die Situation sicher nicht verbessern, im
Gegenteil. Selbst in den Stadten ist die
Nachfrage niedrig, auf dem platten Land
und in sozialen Brennpunktlagen war sie
es sowieso schon. Eine frustrierende
Aufgabe, unter solchen Bedingungen
nach einem Praxisnachfolger zu suchen.
+Es ist deshalb extrem wichtig, sich schon

PRAXISMANAGEQNESNI

friihzeitig auf die geplante Praxisiibergabe
vorzubereiten”, weill Klaus Finck. Der
Minchner Rechtsanwalt und Steuerbera-
ter rdt dazu, rund sieben Jahre fiir den
Ubergang der Praxis einzuplanen. Ganz
wichtig ist es aus seiner Sicht, dass der
Praxisabgeber die Ubergabe als full-ser-
vice organisiert: ,Das erwartet ein Praxis-
erwerber heute”.

In diesem Zusammenhang rét Finck
dazu, friihzeitig das Gesprach mit der
Hausbank zu suchen, um zu klaren, bis
zu welcher Kaufpreishdhe sie grundsétz-
lich einen Erwerber der Praxis finanzieren
wiirde. Zum einen erhélt der Abgeber da-
mit eine neutrale Aussage tiber den Wert
seiner Praxis aus Bankensicht. Zum ande-
ren kann er dann gegeniiber den Interes-
senten eine ,Praxis mit Finanzierung” an-
bieten - nattirlich nur bei entsprechenden
personlichen Voraussetzungen des Erwer-
bers. Dies kann dem Interessenten den end-
gtiltigen Kaufentschluss sehr erleichtern.
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Die eigene Praxis

interessant machen

Um den Ist-Zustand der Praxis herauszu-
finden, bietet der Berater niedergelas-
senen Arzten einen Health-Check an. Mit
dieser Analyse zeigt er nicht nur auf Star-
ken und Schwiéchen, sondern er skizziert
auch die anschlieBenden Handlungsmog-
lichkeiten. Dazu kénnen unterschiedlich
aufwendige MalRnahmen gehdren: Eine
Durchforstung sémtlicher Vertrége eben-
so wie MalBnahmen zur Verjiingung eines
alt gewordenen Patientenstamms — oder
gar ein Umzug. ,Das wichtigste Argument
ist der Standort”, so Finck.

Grundsatzlich ist es wichtig, die
,Braut” zu schmiicken, die Praxis also fir
den potentiellen Nachfolger aufzupep-
pen. In erster Linie muss sich die Praxis in
den Augen des Erwerbers natirlich als
lukrative Einnahmequelle beweisen. Der
Nachfolger wird sich auf Fakten verlas-
sen, um herauszufinden, ob sich ein
Einstieg fiir ihn lohnt oder nicht.

MaBnahmen, die die finanzielle Pla-
nungssicherheit verbessern, sorgen gleich-
zeitig fiir eine Sicherung des Praxiswertes:
Einnahmen neben der KV ebenso wie ein
hoher Anteil an Privatpatienten. Auch
eine HZV-Teilnahme kann fiir Pluspunkte
sorgen: In einer Umfrage des Hausérzte-
verbands erklérten tiber die Hélfte der an
einem Hausarztprogramm teilnehmen-
den Arzte iiber 50 Jahre, die Vertrige
seien ein wichtiger Beitrag zur Sicherung
der eigenen Nachfolgeregelung und da-
mit zur Nachwuchsférderung.

Wichtig ist natiirlich auch die Organi-
sationsstruktur der Praxis. Ein gut funkti-
onierendes Praxismanagement ldsst sich
beispielsweise mit einem Qualitdtsma-
nagement (inklusive Praxishandbuch) be-
legen, das im Praxisalltag tatsdchlich um-
gesetzt wird.

Auch wenn die Einzelpraxen seit
Jahrzehnten totgesagt werden, leben sie
immer noch. Vielleicht, weil nur eine Ein-
zelpraxis es dem Einzelkdmpfer erlaubt,
seine Suppe ohne Stress mit Kollegen fiir
sich zu kochen. Die Einbindung in eine
Teilgemeinschaftspraxis beweist wieder-
um die Nutzung moderner Kooperations-
moglichkeiten und ein hoher Anteil von
Privatpatienten schadet sowieso nie. Eine
Verlegung der Praxis in ein neues Arzte-
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haus mit kooperativen Strukturen wird
manchem jungen Arzt die Kauf-Entschei-
dung leichter machen. Vielleicht wird er
es aber auch bevorzugen, selbst die
Anbindung an eine Arztegruppe oder Kli-
nik zu organisieren. In diesem Fall wére
beispielsweise ein langfristiger Mietver-
trag hinderlich.

Die eigene Region

interessant machen

Mit Férderprogrammen zur Sicherstellung
der é&rztlichen Versorgung wird vielerorts
versucht, junge Arzte zur Ubernahme ei-
ner Praxis zu motivieren. Das verscharft
wiederum den Wettbewerb der Altpra-
xisbesitzer: Warum sollten junge Kollegen
andernorts noch Geld fiir eine Praxis aus-
geben? Vielleicht, weil sie aus dieser
Region stammen, hier leben und arbei-
ten wollen”, tGberlegt MEDI Arzt Rainer
Graeter aus Essingen.

Er hat im Ostalbkreis bereits vorge-
macht, wie man mit umliegenden Kran-
kenhdusern Kooperationen zur gemein-
samen Weiterbildung von Assistenten auf-
bauen kann (siehe MEDITIVIES Dezember
2009). Der Hausarzt setzt auf die ver-

Was interessiert
Juniorpartner?

* Hat die Praxis interessante Schwer-
punkte (Spezialisierung)?

* Besteht eine Einbindung in Teamstruk-
turen?

* Werden Fortbildungsmaglichkeiten ge-
boten?

* Wie gut ist die Praxis auf Assistenten
vorbereitet?

* Wie ist die Bezahlung?

* Wie ist die Arbeitszeitregelung (Not-
dienste, Hausbesuche)?

* Ist Teilzeit oder Jobsharing maglich?

* Ist ein eigener PKW notig?

* Sind Wohnmoglichkeit vorhanden?

* Bietet mir diese Praxis eine Zukunfts-
perspektive?

* Wie ist der Freizeitwert der Gegend?

* Gibt es hier berufliche Méglichkeiten
flir meinen Partner?

* Passt hier die Work-Life-Balance?

Klaus Finck rat dazu, mehrere
Jahre vor der geplanten
Praxisabgabe aktiv zu werden.
Foto: Privat

netzte Arbeit vor Ort. Er hat zusammen
mit Klinik-Arzten und Lokalpolitikern ein
Positionspapier erarbeitet: Eine Weiter-
bildung in Klinik und Praxis soll kombi-
niert mit Unterstiitzungsleistungen (glins-
tige Kredite, gesponserte Praxisrdume,
Hilfe bei der Kinderbetreuung) fiir einen
Zustrom von Weiterbildungsassistenten
sorgen, die als potentielle Praxisnachfolger
in Frage kommen.

Eine Verbundweiterbildung gemein-
sam mit einer nahe gelegenen Klinik ist
inzwischen gar nicht mehr so selten. Ein
tiberregionales Beispiel ist das baden-
wiirttembergische Programm Verbund-
weiterbildungplus, das durch die Abtei-
lung Allgemeinmedizin und Versorgungs-
forschung des Universitétsklinikums Hei-
delberg koordiniert wird.
www.weiterbildung-allgemeinmedizin.de

Potentielle Nachfolger
kennenlernen
Der erste Schritt bei der Suche nach
einem geeigneten jungen Kollegen geht
tiblicherweise (iber die KVen, wo es be-
kanntlich Berater rund um Praxisgriindung
und Praxisabgabe gibt. Allerdings werden
sowohl Verkdufer als auch Kéufer bera-
ten. Ist auf dieser Grundlage eine faire
Beratung tiberhaupt méglich?

Ein Arzt berichtet, dass er nach etli-

chen Jahren Praxis auch aus gesundheit-
lichen Griinden weniger arbeiten und
sich aus seiner Gemeinschaftspraxis zu-
riickziehen wollte. Seinen Anteil bot er
deshalb einer ehemaligen Assistentin an.
Um nichts falsch zu machen, wandte er
sich an seine KV und lieB sich betriebs-
wirtschaftlich beraten. Im Rahmen des
Gesprachs wurde ihm erklart, wie er den
Praxiswert berechnen sollte. Es ergab
sich ein Goodwill von rund 75.000 Euro.

Ein paar Tage spater erfuhr er, dass
auch die Assistentin einen Termin bei der
KV gehabt hatte. Beim selben Berater, al-
lerdings mit einem vollig anderem Er-
gebnis. lhr war geraten worden, sich auf
keinen ideellen Wert einzulassen. SchlieB3-
lich gébe es heutzutage Praxen am Markt
wie Sand am Meer.

Die beiden einigten sich auf einen
Wert weit unterhalb des errechneten
Goodwills. Der Senior arbeitet jetzt in
einem MVZ und ist zufrieden damit, dass
er seinen Praxisanteil Gberhaupt verkau-
fen konnte. Sein Vertrauen in die Seriositat
einer KV-Beratung ist seitdem jedoch ge-
sunken.

Oft genutzt werden die so genannten
Praxisb6rsen der KVen. Daneben gibt es
natiirlich weitere Moglichkeiten, potenti-
elle Nachfolger anzusprechen: Anzeigen
findet man in den regionalen Arzteblattern
und im Deutschen Arzteblatt, auch Tages-
zeitungen sind eine Moglichkeit. Egal, ob
Sie eine Anzeige schalten oder sich im
Rahmen einer Praxisborse vorstellen: Sie
sollten sich beim Formulieren Zeit neh-
men und die Besonderheiten der eige-
nen Praxis herausarbeiten. Manche Kol-
legen beschreiben beispielsweise samt-
liche technischen Mdglichkeiten von Lufu
tiber Sono und LZ-RR, weisen auf ein
«abgeschlossenes, gut funktionierendes
QM” hin oder auf die ,liberdurchschnitt-
liche Verglitung” und ein ,wundersché-
nes Ambiente”. Sogar eine ,spétere Part-
nerschaft, Festanstellung, auch Teilzeitbe-
schftigung” stellen manche Arzte schon
bei der Suche nach einem Weiterbildungs-
assistenten in Aussicht. Andere schreiben
nur ,nettes Team” — das war es dann.

Ruth Auschra



