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M Einleitung

Im Vorfeld einer Praxisiibertragung miissen sich
der existenzgriindende Arzt (Kaufer) sowie auch
der abgebende Arzt (Verkaufer) iiber die gleichen
Themen und Problemfelder Gedanken machen -
sowohl aus eigener Sicht als auch aus Sicht des
Verhandlungspartners - damit eine erfolgreiche
Ubergabe erreicht werden kann. Fiir beide Betei-
ligten handelt es sich hdaufig um einen einmaligen
Vorgang in ihrem Berufsleben. Deshalb fehlt es
oft trotz der Bedeutung des Themas an Erfahrun-
gen und Kenntnissen. Dieser Grundlagenbeitrag
spricht deshalb die wichtigsten Themen an, mit
denen sich beide Beteiligten beschaftigen sollten.

M Praxisiibertragungen sind ein Langfrist-
projekt

Als Verkdufer sollten Sie die ersten Uberlegun-
gen und Gesprache mit Ihrem Steuerberater ca.
fiinf Jahre vor dem geplanten Verkaufszeitpunkt
starten. Beim Thema Praxisverkauf gilt:

Zeit ist Geld - aber diesmal umgekehrt gedacht.
Wenn Sie am Ende des Berufslebens zu wenig
Zeit haben, um in Ruhe und ohne Zeitdruck ei-
nen Nachfolger zu finden, entsteht Verkaufsdruck,
den ein potentieller Kaufer nutzen kann, um ei-
nen niedrigeren Kaufpreis auszuhandeln. Und viel
schlimmer: Je nach Standort, Fachrichtung und
GroRe der Praxis kann es eine lange Zeit brauchen,
um iberhaupt einen potentiellen Nachfolger zu
finden. Fiir den Kaufer gilt ahnliches: Natiirlich ist
hier der zeitliche Vorlauf deutlich kiirzer. Gehen
Sie aber davon aus, dass fiir das Finden einer ge-
eigneten Praxis, Verhandlungen, Mitarbeit in der
Praxis zum Zwecke der reibungslosen Ubergabe
auch unter kassenrechtlichen Gesichtspunkten
usw. ein mehrjahriger Zeitraum notig ist. Begin-
nen Sie deshalb mit der Suche nicht erst dann,
wenn Sie selbst zeitlich unter Druck geraten.

M Ermittlung des Praxiswertes
Ein entscheidender Punkt fiir beide Seiten ist die

Findung eines Praxiswertes, der nachvollziehbar,
angemessen und finanzierbar ist.
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tibertragbarer jahrlicher Umsatz

minus  {ibertragbare jahrliche Kosten

gleich  {ibertragbarer Gewinn

minus  alternatives Arztgehalt
(idR Oberarztgehalt)

gleich  nachhaltig erzielbarer Gewinn

mal Prognosemultiplikator (Einzelpraxis:
2; Gemeinschaftspraxis: 2,5)

gleich ideeller Wert (Goodwill)

plus Verkehrswert Sachanlagevermogen

Praxiswert

Abb. 1 | Neue Bundesdrztekammermethode

Die Ermittlung des Praxiswertes im Sinne eines

konkreten Verkaufspreises erfolgt in drei Schritten:

1. Objektivierte Praxisbewertung: Dazu stehen
verschiedene madgliche Bewertungsverfahren
zu Verfiigung.

2. Grenzpreisberechnung von Verkdufer und
Kaufer: Jeder Verkdufer hat eine - meist
emotionale — Vorstellung iiber einen Praxis-
wert, den er »mindestens haben will«. Der
Kaufer hingegen wird eine sog. Tragfahig-
keitsberechnung anstellen, die neben den
Finanzierungskosten auch die private Finanz-
situation beriicksichtigt.

3. Einfluss der konkreten Verhandlungssituation:
Hier spielen insbesondere die Faktoren Zeit
und Kaufer- versus Verkaufermarkt eine Rolle.

Ermittlung eines objektivierten Praxiswertes

Allen Verfahren zur Praxisbewertung gemeinsam
ist der Gedanke, dass ein Gesamtpreis fiir mate-
rielle und immaterielle Werte ermittelt wird, der
zu einem fairen Interessenausgleich zwischen
Verkdufer und Kaufer fiihrt. Dieser wird gerne
als Verkehrswert bezeichnet. In der Praxis exis-
tieren viele verschiedene Methoden: Genannt
seien hier beispielhaft die neue und die alte
Bundesarztekammermethode; die modifizierte
Ertragswertmethode und das Multiplikatorver-
fahren (Umsatz/Ertrag). Wir wollen hier die sog.
neue Bundesdrztekammermethode darstellen,
weil diese vereinfachte Methode sowohl fiir den
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verkaufenden als auch den erwerbenden Arzt gut
nachvollziehbar ist (»Abb. 1).

Ubertragbarer jihrlicher Umsatz
Grundsatzlich kann nicht der bisherige Umsatz
der Praxis angesetzt werden, sondern es muss
eine differenzierte und realistische Umsatzprog-
nose erstellt werden. Mit Recht darf hier nur der
ibertragbare Umsatz unter Beachtung der Qualifi-
kation des iibernehmenden Arztes beriicksichtigt
werden. Wenn z. B. Zusatzqualifikationen fehlen,
wird ein Kdufer Umsatze, die er nicht mehr wird
erzielen kdnnen, auch nicht bezahlen wollen. Al-
lein hier wird schon klar, warum die Suche nach
einem Nachfolger bzw. einer passenden Praxis ein
Langfristprojekt ist. Je passgenauer der fachliche
Hintergrund des potentiellen Nachfolgers, desto
hoher der libertraghare Umsatz.

Ubertragbare jdhrliche Kosten

Hier sind insbesondere die laufenden Dauerver-
trage der Praxis zu betrachten wie Raummiete,
Personal und z. B. Leasing- und Wartungsvertra-
ge fiir medizinische Gerdte. Die Sonderprobleme
bei einer Praxis in der eigenen Immobilie des
Verkdufers und bei der Personaliibernahme wer-
den in den Punkten »Auswirkungen bei Verkauf
der Praxis mit Sitz in der eigenen Immobilie«
sowie »Personaliibernahme« behandelt.

Die Erstellung einer guten Prognoserechnung fiir
Umsatz und Kosten und damit im Ergebnis auch
fur den zukiinftigen Gewinn, bedarf Erfahrung
und sollte angesichts der grundsatzlichen Be-
deutung von einem hinzugezogenen Experten
(z. B. Steuerberater) begleitet werden.

Alternatives Arztgehalt

Hier wird regelmdRig ein durchschnittliches
Oberarztgehalt beriicksichtigt. Letztlich wird
ein potentieller Erwerber nur in der Hohe einen
immateriellen Praxiswert bezahlen, soweit dieser
ihm einen Mehrgewinn gegeniiber einem »risiko-
losen« Arbeitnehmergehalt ermdglicht. Im Jahr
2016 lag das durchschnittliche Oberarztgehalt
bei ca. 80.000 Euro im Jahr, aber es miissen auch
Alter, Erfahrung und Kompetenz des Erwerbers
beriicksichtigt werden, so dass es sich hier nur
um einen ersten Anhaltspunkt handelt.
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Prognosemultiplikator

Damit soll die Zeit abgebildet werden, in der sich
die Bindung der Patienten an den abgebenden
Arzt »verfliichtigt« und durch die Bindung an den
Erwerber ersetzt wird. Der Prognosemultiplikator
bei Gemeinschaftspraxen liegt hoher, weil hier
durch den »weicheren« Ubergang eine héhere
Patientenfortfiihrung zu erwarten ist. Die Pati-
entenbindung an die »alte« Gemeinschaftspraxis
verfliichtigt sich langsamer, weil fiir die Pati-
enten weniger Verdnderung stattfindet. Durch
die Vereinbarung einer weiteren Mitarbeit des
Praxisverkidufers fiir eine Ubergangszeit (ggfs.
auch als angestellter Arzt), kann insbesondere
bei Einzelpraxen die Ubertragung der Patienten-
bindung unterstiitzt werden.

Verkehrswert Sachanlagevermogen

Hier ist nicht der Buchwert, sondern der Wieder-
beschaffungswert der Einrichtung und der Gerate
zu beurteilen. Gerade bei der Ubernahme von
Arztpraxen im Wege der Nachfolge zum Renten-
eintritt existiert zudem haufig ein Investitions-
stau, der beriicksichtigt werden muss.

Vorteil der neuen Bundesdrztekammermethode
ist neben dem einfachen und nachvollziehbaren
Aufbau der Berechnung, die Beriicksichtigung von
Ertragskraft und Substanzwert. Nachteile dieser
Methode sind die fehlende Beriicksichtigung der
PraxisgroRRe, der Bewertung des Arbeitseinsatzes
des abgebenden Arztes, der Zusammensetzung
des Patientenstamms und der Qualitdt des Pra-
xisstandorts. Diese Faktoren werden alle nur in-
direkt tiber die GroRen iibertragbarer Umsatz und
tibertragbare Kosten beriicksichtigt.

Auch ist die Festlegung des alternativen Arztge-
haltes und des Prognosemultiplikators nur eine
Richtschnur, die an die personlichen Vorstellungen
von Verkdufer und Kdufer angepasst werden muss.

Grenzpreisermittlung von Verkaufer und
Kaufer
Mit der genannten Bewertungsmethode (oder

einer anderen) wird ein »objektivierter« Wert in
die Welt gesetzt. Neben diesem praxishezogenen
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Prognostizierter Gewinn der Arztpraxis

Zins und Tilgung fiir die Praxisfinanzierung

=~

Steuern auf den zu versteuernden Praxisgewinn

Liquiditat, die aus der Praxis zur Verfligung steht
./. personliche Zwangsausgaben

(Krankenvers., Arzteversorgung etc.)
= Liquiditat, die zum Leben iibrig bleibt

Abb. 2 | Kurzdarstellung der Liquidititsebene

Wert spielen aber auf beiden Seiten weitere per-
sonliche Aspekte eine Rolle.

Jeder Verkdufer hat eine - meist emotionale -
Vorstellung {iber einen Praxiswert, den er »min-
destens haben will«. Diese Preisvorstellung hat
oft etwas mit dem Thema »Lebenswerk« und
einer emotionalen Bindung an Personal und Pa-
tienten zu tun. Auch die personliche Finanzsitu-
ation des Verkaufers kann hier eine Rolle spielen.
Welchen Erlos bendtigt der Verkaufer, um damit
seine Altersvorsorge zu sichern, schuldenfrei in
Rente gehen zu kdnnen etc.? Zusatzlich kann die
Kenntnis von VerauRerungspreisen vergleichba-
rer Praxen eine Rolle spielen. Dabei sollte aber
hinterfragt werden, ob die andere Praxis wirk-
lich vergleichbar ist. Meist existiert hier nur eine
oberflachliche Kenntnis und es ist auch nicht
immer klar, ob die andere Praxis wirklich zu dem
vom Hdoren-Sagen bekannten Preis verkauft wur-
de oder ob der tatsachliche Preis ein anderer
war. Diese genannten Aspekte sind personlich
und emotional sehr nachvollziehbar, diirfen aber
grundsatzlich im Verkaufsprozess keine entschei-
dende Rolle spielen.

Der Kaufer hingegen wird eine sog. Tragfahig-
keitsberechnung anstellen, die neben den Finan-
zierungskosten auch die private Finanzsituation
beriicksichtigt. Der Kaufer muss fiir sich ermit-
teln, ob die Liquiditdt nach Praxisfinanzierung
ausreicht, seinen zukiinftigen Lebensunterhalt
zu bestreiten und eine angemessene Entlohnung
fiir das Unternehmerrisiko beinhaltet (> Abb. 2).

Im Gegensatz zur Situation des Verkdufers miis-
sen hier die personlichen Grenzen des potenti-
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VeraulRerungserlos
minus Buchwert von Geb&dude und Grundstiick

zu versteuernder VerdauRerungsgewinn

Abb. 3 | Ermittlung des Verduferungsgewinns bei Verkauf
der Praxisimmobilie

Entnahmewert
von Gebdude und Grundstiick

minus Buchwert von Gebdude und Grundstiick

zu versteuernder VerauRerungsgewinn

Abb. 4 | Ermittlung des VerdufSerungsgewinns bei Vermie-
tung der Praxisimmobilie

ellen Kaufers von diesem nicht nur ermittelt,
sondern auch zwingend beachtet werden, weil
er sich sonst finanziell {ibernimmt. Dabei sollte
nicht vergessen werden, die Liquiditatssituati-
on auch in den Jahren zu betrachten, in denen
noch eine Annuitat fiir die Finanzierung geleis-
tet werden muss, aber keine Abschreibung auf
den Praxiswert mehr moglich ist. Idealerweise
sollte zwischen diesen beiden Aspekten eine
Fristenkongruenz angestrebt werden.

Nur wenn sich eine Schnittmenge zwischen dem
Mindestpreis des Verkaufers und dem Hochst-
preis des Kaufers ergibt, kénnen konkrete Ver-
kaufsverhandlungen aufgenommen werden.

Auswirkungen bei Verkauf der Praxis mit
Sitz in der eigenen Immobilie

Viele Praxisinhaber betreiben ihre Praxis in einer
eigenen Immobilie, da sie den Kauf und die Til-
gung der Finanzierung fiir die Immobilie im Laufe
des Erwerbslebens als Baustein ihrer Altersvor-
sorge betrachten. Diese Denkweise ist grundsatz-
lich richtig. Leider kann es hier fiir den Praxisver-
kaufer zu einem bosen Erwachen kommen.

Grundsatzlich befindet sich bei dieser Konstel-
lation die Praxisimmobilie im sog. Betriebsver-
mogen. Wahrend des Erwerbslebens konnten
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nicht nur alle Kosten fiir die Raumlichkeiten im
Rahmen des Praxisbetriebs als Betriebsausgaben
geltend gemacht werden, es wurden auch Jahr
fiir Jahr Abschreibungen auf den Gebdaudewert
als Betriebsausgaben in der Steuer beriicksich-
tigt. Durch den Verkauf der Praxisimmobilie wird
diese aus dem Betriebsvermdgen entnommen.
Hier miissen zwei Konstellationen unterschie-
den werden:

a) Verkauf der Praxisimmobilie an den Praxiser-
werber: Neben dem Preis fiir die Praxis an sich
erhdlt der Verkdaufer auch einen VerdufRerungs-
erlos fiir die Praxisimmobilie. Fiir Zwecke der
Besteuerung wird ein VerdulRerungsgewinn
ermittelt (> Abb. 3). Da dem Verkaufer in die-
sem Fall fiir die VerduRerung der Immobilie
Liquiditdt zuflieBt, kann die Steuerzahlung
aus dieser Liquiditat bezahlt werden.

b) Praxisimmobilie wird im eigenen Besitz ge-
halten und an den Praxiserwerber vermietet:
Diese Konstellation entspringt haufig der
Motivation, aus den Mieterlosen einen Teil
der Alterseinkiinfte zu bestreiten. In man-
chen Fallen ist es auch so, dass das Investiti-
onsvolumen fiir den Praxiserwerber inklusive
Immobilie zu hoch ware. Steuerliche Konse-
quenz: Hier geht die Immobilie in das eige-
ne Privatvermogen iiber, auch wenn gar kein
Verkauf stattfindet. Es handelt sich um eine
steuerpflichtige Entnahme aus dem Betriebs-
vermogen. Die Berechnung des VerduRerungs-
gewinns ist in »Abbildung 4 dargestellt.

Hier wiirde kein Problem entstehen, wenn
der Entnahmewert dem Buchwert entspricht.
Denn dann ware der steuerpflichtige Verau-
Rerungsgewinn gleich Null. Tatsdchlich ist es
aber so, dass sich der Entnahmewert am Ver-
kehrswert der Immobilie orientiert und der
Buchwert in der Regel deutlich niedriger ist.
Dies ergibt sich beim Gebdude allein schon
durch die stattgefundene Abschreibung. Hin-
zu kommen noch die Wertsteigerungen der
Immobilie seit dem Kauf. Das Problem ver-
scharft sich dadurch, dass fiir die auf den
VeraulRerungsgewinn entfallende Steuerzah-
lung keine Liquiditat vom Kaufer flie3t. Der
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Praxisverkaufer muss die Steuerzahlung aus
anderen Quellen begleichen. Ein Rechenbei-
spiel dazu in » Abbildung 5. Die darauf falli-
ge Steuer betragt - selbst unter Beriicksich-
tigung des sogenannten halben Steuersatzes
- bei Anwendung des Spitzensteuersatzes ca.
300.000 Euro x 44,31% (ESt, SolZ) x 56 %
(halber Steuersatz) = 74.440 Euro [1]. Die-
ser Betrag muss an das Finanzamt gezahlt
werden, ohne dass ihm ein entsprechender
Liquiditatszufluss gegeniibersteht. Der Pra-
xisverkdufer sollte sich in diesem Fall recht-
zeitig mit seinem steuerlichen Berater in Ver-
bindung setzen, um Losungsmoglichkeiten
fiir dieses Problem zu besprechen.

Abschreibung des Praxiswerts

Im Interesse des Kadufers ist bei der Vertrags-
gestaltung darauf zu achten, dass nicht nur der
KV-Sitz {ibertragen wird, sondern auch der Pati-
entenstamm in einem einheitlichen Vorgang mit
einem einheitlichen Preis. Wenn nur eine Uber-
tragung des KV-Praxissitzes erfolgt, ist dieser
dann nicht abschreibbar. Die Abschreibung stellt
fiir den Kaufer aber einen so wichtigen Punkt
dar, dass andernfalls eine Kaufpreisreduzierung
unumganglich ist. Dagegen kann bei einer ein-
heitlichen Ubertragung der gesamte immateriel-
le Praxiswert bei Ubernahme einer Einzelpraxis
auf drei bis fiinf Jahre und beim Einstieg in eine
Gemeinschaftspraxis iiber einen Abschreibungs-
zeitraum von sechs bis zehn Jahren abgeschrie-
ben werden. Der Wert des Vertragsarztsitzes ist
dann im Gesamtpreis untrennbar enthalten [2].

Neben diesen Grundaspekten gibt es weitere Hiir-
den, die zu beachten sind, damit es nicht zu einer
Versagung der Abschreibung durch das Finanzamt
kommt. Der Kaufer sollte allein aus diesem Grund
friihzeitig einen Steuerberater mit einbeziehen.

Einfluss der konkreten
Verhandlungssituation

Der Einfluss der konkreten Verhandlungssitua-
tion spielt eine sehr groRe Rolle bei der Frage,
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Euro 400.000 Verkehrswert der Immobilie

Euro 100.000 Buchwert von Geb&ude und
Grundstick
zu versteuernder VerauRe-

rungsgewinn

Euro 300.000

Abb. 5 | Rechenbeispiel zum Verduferungsgewinn

welcher Verkaufspreis letztendlich erzielt werden
kann. Neben menschlichen Aspekten wie person-
liche Sympathie und Verhandlungsgeschick sind
insbesondere zwei Faktoren zu beachten:

Faktor 1: Zeit

Welche der beiden Parteien hat weniger Zeit, um
zum Abschluss zu kommen? Ein Verkdufer der
schnell verkaufen muss, ist eher zu Zugestand-
nissen bereit. Ein Kaufer der zeitlichen Druck
hat, in eine Praxis einzusteigen um Einkommen
zu erwirtschaften, ist eher bereit etwas mehr zu
bezahlen.

Faktor 2: Verkdaufermarkt versus Kaufermarkt
Im Verkdaufermarkt hat der Verkaufer mehrere
Interessenten und kann seine Vorstellungen
tiber den Wert der Praxis eher durchsetzen. Im
Kaufermarkt gibt es mehr Verkdufer als Kaufer
und der potentielle Kdaufer kann mit mehreren
Praxisinhabern verhandeln und sich das »beste«
Angebot aussuchen. Aktuell besteht in Deutsch-
land ein grolRer Unterschied zwischen einzelnen
Fachrichtungen und unterschiedlichen Standor-
ten als wichtigstem Kriterium. In Ballungsgebie-
ten besteht zurzeit eher ein Verkdufermarkt und
es gibt eine gute Nachfrage nach interessanten
Praxen. In landlichen Gebieten fallt es teilwei-
se sehr schwer (iberhaupt einen Nachfolger zu
finden. Hier haben wir also einen ausgeprag-
ten Kaufermarkt, der Verkaufspreise stark unter
Druck setzt.

Da sich der Standort der Praxis nur eingeschrankt
verandern lasst, sollte sich der Verkdufer in ei-
nem Kaufermarkt (z.B. landliches Gebiet) sehr
frithzeitig mit dem Thema Praxisverkauf be-
schaftigen. Sonst gerdt er unter Zeitdruck und
schwacht seine Verhandlungsposition. Fiir Kdufer
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VeraulRerungserlos
(inkl. immaterieller Praxiswert)

minus  Buchwert der Praxis
minus  VerdauRerungskosten

VeraulRerungsgewinn
minus  Freibetrag [3]

zu versteuernder VerauRerungs-
gewinn

Abb. 6 | Versteuerung des immateriellen Praxiswerts

gilt: Landliche Gebiete bieten hier typischerwei-
se einen deutlichen Vorteil fiir die eigene Ver-
handlungsposition.

M Voraussetzungen des sog. halben
Steuersatzes beachten

Beim Praxisverkauf wird vom Verkaufer faktisch
der immaterielle Praxiswert, den er iiber viele
Jahre aufgebaut hat, versteuert. Dies ergibt sich
aus der Berechnung in »Abbildung 6.

Die zusammengeballte Versteuerung des Verdu-
Rerungsgewinns innerhalb eines Veranlagungs-
jahres flihrt durch den progressiven Steuertarif
zu einer hoheren Steuerbelastung. Um dies zu
verhindern, kann jeder Unternehmer einmal im
Leben die Steuervergiinstigung des sog. halben
Steuersatzes in Anspruch nehmen [4]. Bei der
Berechnung des halben Steuersatzes wird zu-
nachst der reguldre Steuersatz ermittelt. Dann
wird der VerauRerungserlos mit 56 % [4] dieses
Steuersatzes besteuert. Die Mindestbesteuerung
betragt 14 %.

Diese Regelung hat fiir den Verkdufer erhebliche
steuerliche Vorteile. Deshalb sollte zwingend
darauf geachtet werden, die notwendigen Vor-
aussetzungen fiir die Nutzung zu erfiillen und
durch bewusste Steuerung der Gesamteinkom-
menssituation des Verkdufers den Steuereffekt
zu optimieren. Die Grundvoraussetzungen sind:
a) Mindestalter des Verkdufers: 55 Jahre oder
dauernde Berufsunfahigkeit
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b) Verkauf in einem einheitlichen Vorgang; »Ein-
heitlicher Vorgang« bedeutet fiir einen Praxis-
verkauf konkret: Aufgabe der Arzttatigkeit im
ortlichen Wirkungskreis fiir eine ausreichende
Zeit. Unschddlich sind Nebentatigkeiten wie
z.B. Vertretungstdtigkeit oder die Mitarbeit
als angestellter Arzt in einer Praxis (auch in
der gerade verkauften Praxis).

Maglichkeit der weiteren steuerlichen
Optimierung

Deshalb kann es bei einer deutlichen Verringe-
rung der Einkiinfte nach Beendigung des Be-
rufslebens sinnvoll sein, den Verkaufszeitpunkt
bewusst auf den 01.01. des Folgejahres zu termi-
nieren und nicht zum 31.12. zu verkaufen. Damit
gewinnt man nicht nur ein Jahr im Rahmen der
tatsachlichen Abrechnung der Steuer, sondern
kann auch interessante Steuereffekte erzielen.
Genauere Berechnungen auch im Vergleich zur
alternativen Steuerbegiinstigung nach der sog.
1/5-Regelung sind immer sinnvoll und kdnnen
vom Steuerberater vorgenommen werden.

M Kassenrechtliche Aspekte in
Uberversorgungsgebieten

In sog. iiberversorgten Gebieten kann die KV
die Zustimmung zur Ubertragung der Zulassung
verweigern und die Zulassung einziehen. Dafiir
muss sie dann eine Entschadigung in Hohe des
Verkehrswertes der Praxis bezahlen [5]. Dann
stellt sich aus Sicht des verkaufenden Arztes die
Frage: »Ist das schlimm? Ob ich mein Geld vom
Kaufer oder von der KV bekomme, kann mir doch
egal sein.«

Hier sind zumindest folgende Punkte zu beach-

ten:

a) Die KV entschadigt den Verkehrswert, nicht
den Marktpreis. Sonderumstande, die einen
Kaufer veranlassen, fiir die Praxis einen Preis
oberhalb eines {iblichen Verkehrswertes zu
bezahlen, werden bei einer Entschadigung
nicht beriicksichtigt.

b) Konsequenzen fiir das Personal: Eine Einzie-
hung beendet die Tatigkeit der Praxis. Das
Personal, mit dem man meist viele Jahre
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zusammengearbeitet hat, verliert seinen Ar-
beitgeber. Bei einem Verkauf wird das Per-
sonal vom Kaufer i. d. R. {ibernommen und
behalt seinen Arbeitsplatz. Nur der Chef an-
dert sich.

c) Konsequenzen fiir die Patienten: Auch fiir die
Patienten bedeutet dies, dass sie nicht mehr
in die gewohnte Praxis kommen kdnnen zu
einem Praxisnachfolger, den ihr langjdhriger
Arzt fiir sie »ausgesucht« hat.

d) Durch die Entschadigung gehen Dauerver-
trage nicht auf den Erwerber iiber. Wichtige
Dauervertrdage einer Praxis sind die Arbeits-
vertrdge und der Mietvertrag fiir die Raum-
lichkeiten. Hier muss vom Verkaufer darauf
geachtet werden, dass die Entschadigung
auch die »Nachlaufkosten« durch die Einhal-
tung von Kiindigungsfristen dieser Vertrage
beriicksichtigt.

Deshalb ist es wichtig, dass in gesperrten Gebie-
ten der Inhaber die Ubertragung der Zulassung
maRgeblich mitgestaltet, um eine Einziehung zu
verhindern.

Da der Arzt in der Regel in seinem Berufsleben
die eigene Praxis nicht mehrmals verkauft, sollte
auch in diesem Fall ein spezialisierter (Steuer-)
Berater hinzugezogen werden, der alle kassen-
rechtlichen Aspekte der Ubertragung in Uber-
versorgungsgebieten kennt und zusammen mit
dem Praxisverkdaufer und dem Praxiserwerber die
Ubertragung so gestalten kann, dass hier keine
Probleme entstehen.

M Personaliibernahme

Wenn eine Praxis libernommen wird, gehen da-
mit auch die Arbeitsvertrage des vorhandenen
Personals auf den Praxiserwerber {iber. Da die
Ertragskraft und Leistungsfahigkeit einer Praxis
nicht nur vom Inhaber, sondern auch von der
Qualitat, der Motivation und dem Einarbeitungs-
stand des Personals abhdngig sind, kann dieser
Punkt fiir den Erwerber sehr positiv oder im
Einzelfall auch negativ sein. Bei der Gestaltung
des Ubergangs spielen viele psychologische Fak-
toren eine Rolle, die beachtet werden sollten.
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Im positiven Fall ist zwischen Verkdaufer und
Erwerber darauf zu achten, dass der Ubergang
unter Einbeziehung des Personals erfolgt, damit
sich der Erwerber nach der Ubernahme auf eine
langfristige Zusammenarbeit mit dem Personal
verlassen kann. Sollten einzelne Mitarbeiter
aus eigenen Griinden nicht beim Erwerber wei-
ter arbeiten wollen, sollte dies auch ein Thema
zwischen VerdauRerer und Erwerber sein, da-
mit es hier nicht im Nachhinein zu Problemen
kommt. Wenn der Erwerber einzelne Mitarbeiter
zum Beispiel nicht ibernehmen mdéchte, soll-
te auch dies Thema zwischen VeraulRerer und
Erwerber sein. Wenn der Erwerber selber nach
der Ubernahme eine Kiindigung ausspricht, hat
dies sicherlich sehr negative Auswirkungen auf
die {ibrige Belegschaft. Hier ist die Mithilfe des
VerduRRerers fiir eine sozialvertragliche Losung
gefordert.

M Fazit

Die PraxisverdufRerung und auch der Erwerb einer
Praxis sind hoch komplexe Themen, die immer
in Begleitung eines spezialisierten (Steuer-)
Beraters umgesetzt werden sollten. Dieser wird
helfen steuerliche Fehler zu vermeiden, sollte
aber auch die wirtschaftlichen Folgewirkungen
beleuchten. In der Begleitung des Verkaufers
kann dies inshesondere die Auswirkung auf die
Altersvorsorge sein. Bei der Begleitung des Kau-
fers sind die Erstellung einer wirklich plausiblen
Tragfahigkeitsberechnung und eine gute Beglei-
tung in Finanzierungsfragen wichtig. Fehler, die
bei der Umsetzung gemacht werden, lassen sich
oft nicht mehr korrigieren und reichen von finan-
ziellen Nachteilen (z.B. zu hohe Besteuerung)
bis zum Scheitern des gesamten VerdauRerungs-
vorgangs.

M Zusammenfassung

Bei der Praxisiibertragung miissen auf beiden
Seiten viele Aspekte beriicksichtigt werden. Da
die Themen teilweise auch einen hohen zeitli-
chen Vorlauf haben, sollte man sich rechtzeitig
damit beschaftigen.
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Die zu bedenkenden Themen sind:

e Praxiswertermittlung fiir den Verkaufer

¢ Tragfahigkeitsberechnung fiir den Kdufer

e Steuerliche Folgen beim Verkauf einer Praxis,
die sich in der eigenen Immobilie befindet
(Verkaufer)

¢ Voraussetzungen fiir den halben Steuersatz
sicherstellen (Verkdufer)

e Kassenrechtliche Aspekte in
gungsgebieten (Kdufer)

e Sicherstellung einer reibungslosen Perso-
naliibernahme (Kdufer)

® Finanzierungsfragen (Kaufer)

Weil es sich fiir die beteiligten Arzte hiufig um

einen Vorgang handelt, den sie nur einmal in

ihrem Berufsleben umsetzen, ist eine professi-

onelle Beratung wichtig, denn Fehler kdnnen

steuerlich und wirtschaftlich teuer werden.

Uberversor-

Klinkenberg D:

Practice purchase / practice sale:
Which topics and problems need to be
considered by both buyers and sellers?

Summary: In practice transfer, many aspects

have to be considered on both sides. Since the

topics partially require a long time in advance,

also have a high lead time in some cases, one

should deal with it in time.

Topics to consider are:

e Estimation of practice value for the seller

e Calculation of sustainability for the buyer

e Fiscal consequences of selling a practice
which is located in own property (seller)

¢ Ensure conditions for half the tax rate (seller)

® Legal aspects in over supply areas (buyers)

® Ensuring a smooth transfer of personnel
(buyers)

® Financing issues (buyers)

A professional advice is important because it is

about a process physicians usually do once in

their professional lives and mistakes can be tax-

intensive and economically expensive.

Keywords: practice purchase — practice sale —
practice valuation — start-up — sustainability
calculation
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