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Von Rechtsanwaltin Angélique Rinke.

Die Praxis in guten Handen:

Tipps fur den Praxisverkauf

Eine eigene Praxis aufzubauen und
Uber mehrere Jahre hinweg zu flihren,
verlangt hohes Engagement und fach-
liche Kompetenz. Umso bedeutsamer
ist dann der Moment, in dem eine
Weitergabe ansteht. Wer seine Praxis
rechtzeitig und vorausschauend fur
den Verkauf vorbereitet, verspricht
sich nicht nur einen attraktiven Kauf-
preis, sondern stellt auBerdem sicher,
dass das eigene Lebenswerk in gute
Hénde Ubergeht. Dieser Beitrag zeigt,
welche Schritte bei einem Verkauf zu
beachten sind und warum eine frih-
zeitige professionelle Beratung un-
verzichtbar ist.

KOMPENDIUM
Kieferorthopadie: heute und morgen

Strukturelle Weichen-
stellungen: Welche Rechts-
form und Zulassungsregeln
Sie beim Verkauf beachten
sollten

Am Anfang steht ein prifender Blick
auf die Rechtsform. In Einzelpraxen
sind Ablauf und Anpassungen unkom-
plizierter als in Berufsaustbungs-
gemeinschaften (BAG), bei denen die
Gesellschaftsvertrage vor einem Ver-
kauf oft aktualisiert werden mussen.
Im Rahmen der Kassenzulassung spielt
zudem die Kassen(zahn-)arztliche Ver-
einigung (KZV) eine entscheidende

Rolle, um bei einer Zulassungsnach-
folge Probleme zu vermeiden und die
Patientenversorgung zu sichern.

Werte sichtbar machen:
So gelingt die realistische
Einschatzung lhrer Praxis

Eine fundierte Praxisbewertung ver-
schafft Klarheit Giber den mdglichen
Kaufpreis und starkt die eigene Ver-
handlungsposition. Ausristung, Lage
und Personalstruktur zahlen zwar zu
den zentralen Einflussfaktoren, doch
auch der immaterielle Wert — etwa ein
treuer Patientenstamm oder eine eta-



blierte Marke — kann bei den Preisver-
handlungen ausschlaggebend sein.
Verfahren wie das modifizierte Er-
tragswertverfahren (Praxiswert = [(zu-
kiinftige Uberschusse der Periode -
kalkulatorischer Arztlohn — Steuern) x
Abzinsungsfaktor] + Verkehrswert) sind
im zahnmedizinischen Bereich weit-
verbreitet.

Der richtige Match:

Wie Sie kiinftige Nachfol-
gerinnen und Nachfolger
gezielt identifizieren

Die Uberlegung, wer die Praxis Uber-
nehmen soll, geht Uber die reine Fi-
nanzfrage hinaus. Ob Verkauf an eine
Einzelperson, einen Investor oder die
Einbringung in ein Medizinisches Ver-
sorgungszentrum (MVZ) - jedes Mo-
dell bietet spezifische Vor- und Nach-
teile. Das entscheidende Kriterium ist,
welche Lésung am besten zu lhrer Pra-
xisstruktur passt. Je deutlicher Sie
Ihre Zielgruppe definieren, desto ziel-
gerichteter kdnnen Sie potenzielle In-
teressenten ansprechen.

Vorausschauend handeln:
Typische Schwachstellen
frihzeitig erkennen und
beheben

Gehort Ihre Praxisimmobilie zum Be-
triebsvermdgen, kann sich beim Ver-
kauf eine erhebliche Steuerlast erge-
ben. Mit Blick auf eine rentable Verau-
Berung kann es sinnvoll sein, die Im-
mobilie rechtzeitig — gegebenenfalls in
eine eigene Immobiliengesellschaft -
auszugliedern. Steuerliche und rechtli-
che Berater helfen, zeitliche Fristen
und steueroptimale Modelle zu prifen,
um unndtige Kosten zu vermeiden.

Bei einem Praxisverkauf findet auB3er-
dem regelmaBig ein Betriebstbergang
nach § 613a BGB statt. Das bedeutet,
dass die bestehenden Arbeitsvertrage
automatisch weitergelten. Veraltete
oder lickenhafte Arbeitsvertrage kon-
nen jedoch zu Konflikten fihren und
den Wert der Praxis mindern. Prifen
Sie daher Ihre Personalunterlagen re-
gelmaBig und lassen Sie sie bei Bedarf

aktualisieren, um potenziellen Kaufe-
rinnen und Kaufern eine solide Perso-
nalstruktur zu prasentieren.

Ist Ihre Praxis in gemieteten Rdumen
untergebracht, sollte der Mietvertrag
dahingehend geprift werden, ob eine
Ubertragung an den Nachfolger oder
die Nachfolgerin problemlos még-
lich ist. Unklare Laufzeiten, fehlende
Nachfolgeklauseln oder umfassende
Ruckbauverpflichtungen kénnen den
Verkaufsprozess empfindlich stéren.
Auch hier ist es ratsam, vorab alle
Eventualitédten vertraglich sicherzu-
stellen.

Direktverkauf, MVZ oder
stufenweise Anteilsabgabe:
Drei Wege zum maBge-
schneiderten Praxisverkauf

Wéhrend der Direktverkauf eine klare
und oft schnelle Lésung darstellen
kann, ist die Einbringung in ein MVZ
an hoéhere regulatorische Anforderun-
gen geknlpft. Wer noch einige Jahre
praktisch tatig bleiben mochte, fin-
det im stufenweisen Verkauf eine
gute Option, da so der Nachfolger
nach und nach mehr Verantwortung
Ubernimmt.

Das Fundament des
Erfolgs: Worauf es bei
der Vertragsgestaltung
wirklich ankommt

Fir jeden Verkauf — ganz gleich, um
welches Modell es sich handelt —ist ein
belastbarer Kaufvertrag unverzichtbar.
Darin sollten mindestens Kaufpreis,
Zahlungsmodalitaten, Haftungsfragen
fur vorherige Verbindlichkeiten, Rege-
lungen zu Inventar, Patientenakten und
Personal sowie Wettbewerbs- und Ver-
schwiegenheitsklauseln festgehalten
werden. In der medizinischen Branche
kommen noch datenschutzrechtliche
Vorgaben hinzu, ebenso wie die kor-
rekte Ubernahme von Kassenzulas-
sungen. Eine anwaltliche Prtfung und
steuerliche Begleitung minimieren Haf-
tungsrisiken und stellen sicher, dass
alle relevanten Aspekte bertcksich-
tigt werden.

Praxismanagement

Sichere Ubergabe statt
Blindflug: Warum planvolles
Vorgehen und Expertenrat
unverzichtbar sind

Der Verkauf einer Praxis ist flr viele
Eigentlimerinnen und Eigentlmer ein
einmaliger Vorgang. Fehler oder Ver-
sadumnisse lassen sich spater kaum
mehr korrigieren. Profitieren Sie da-
her von spezialisierten Rechts- und
Steuerexperten, die nicht nur Ver-
tragsdetails, sondern auch praktische
Fragen etwa zum Mietvertrag oder zur
Praxisimmobilie im Blick haben. Eine
rechtzeitige Planung und sorgfaltige
Vorbereitung sind entscheidend, um
Ihr Lebenswerk in die Hande eines
passenden Nachfolgers zu legen und
zugleich lhre eigenen Interessen zu
wahren.
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