Steht der Plan fur lhre Praxisabgabe?

Die Abgabe der eigenen Praxis zum Berufslebensende sollte langfristig geplant sein. So wird regelméaBig ein Zeitraum
von ca. 5 bis 10 Jahren empfohlen, damit alle Formalitaten sorgfaltig erledigt werden kénnen. Wir zeigen mit dem
nachfolgenden Beitrag auf, welche Punkte Praxisabgeber und etwaige Mitgesellschafter beachten mussen, damit die

Abgabe reibungslos klappt.

Sie sich weit vor dem eigentlichen Ruhestand Gedanken

machen, wann und in welcher Art Sie die Praxis abgeben
maochten. Planen Sie eine Teilabgabe, um sich schrittweise mit
einer zunachst halben Stelle aus dem Berufsleben zu verabschie-
den? Oder planen Sie bis 67 oder ldnger in Vollzeit zu behan-
deln und danach nahtlos in den Ruhestand zu wechseln? Jeder
Berufstréager hat individuelle Vorstellungen dartber, wieviel und
wie lange er arbeiten mochte oder eventuell muss. Hier ist es
sinnvoll, sich extern beraten zu lassen, damit die Vor- und Nach-
teile des jeweiligen Modells — sowohl in Bezug auf Ihre Versor-
gungsanspriche als auch in sonstiger finanzieller Hinsicht — auf-
gezeigt werden.

Bevor an die Praxisabgabe zu denken ist, empfehlen wir, dass

Mitarbeiter weiter fordern

Sie haben Ihren Ruhestand geplant und wissen, dass Sie in den
nachsten Jahren ausscheiden werden. Dies gilt aber nicht zwin-
gend fur lhre Mitarbeiter! Uberlegen Sie gemeinsam mit Ihren
Mitarbeitern, welche Fortbildungen sinnvoll sind und welche Inno-
vationen in lhrer Praxis eingefuhrt werden kénnen. Eine moderne
Praxis, deren Mitarbeiter mit der neusten Technik arbeiten, stellen
ein deutlich attraktiveres Verkaufsobjekt dar. SchlieBen Sie ge-
danklich nicht schon mit 55 Jahren ab, sondern erweitern Sie
kontinuierlich Ihr Wissen. Das praxiseigene Humankapital steigert
mafBgeblich den Wert Ihrer Praxis und grenzt Sie von Wettbe-
werbern ab. Dadurch verhindern Sie zusétzlich Mitarbeiterab-
wanderungen auf Grund von Unzufriedenheit.

Praxisinventar aktuell halten

Ebenso verhalt es sich mit Ihrer Praxisausstattung und lhren
Praxisraumlichkeiten. Eine moderne und gepflegte Praxis zieht
nicht nur eine gréBere Anzahl von potenziellen K&ufern an, son-
dern auch eine finanzstarke Klientel an Kaufinteressenten. Selbst
wenn lhre Praxis viel Potenzial hat: der erste Eindruck zahlt und
kann nicht wiederholt werden. Mit einer modern ausgestatteten
Praxis signalisieren Sie, dass sowohl Sie als auch lhre Mitarbeiter
einen hohen Versorgungsanspruch gewahrleisten. Nicht digita-
lisierte Praxen halten Experten im Jahr 2020 fur nicht mehr ver-
kauflich. Daneben empfiehlt es sich auf externe Beratungsleis-
tungen zurlickzugreifen, um sogenannte Profitcenter aus lhrer
Praxis herauszuholen. Ein solches k&nnte beispielsweise eine um-
fassende Regel-PZR und andere Vorsorgeleistungen sein, um die
sich Mitarbeiterinnen kimmern.

Kennen Sie Ihre Altvertrage?

Praxiskaufer modchten in eine aufgeraumte Praxis eintreten. Sprich:
Vertrége sollten aktuell und gut sortiert sein. Gehen Sie lhre An-
stellungsvertrage durch und lassen Sie diese auf den neusten
Stand bringen. Méglicherweise haben Sie Mitarbeiter vor Gber
15 Jahren eingestellt und die Vertrage weder auf Datenschutz
noch auf die neuste Rechtsprechung im Arbeitsrecht hin aktuali-
siert. Im Arbeitsrecht gilt: unzulassige Regelungen sind unwirk-
sam und werden ausnahmslos gestrichen. Unzulassige Passagen
fallen daher zu Lasten des Arbeitgebers aus. Kaufinteressenten
werden lhre Praxis automatisch als wertvoller wahrnehmen, weil
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keine risikobehafteten Altvertrdge in den Regalen liegen. Gleich-
zeitig gilt: Risikoreiche Vertréage mindern den Kaufpreis nach-
haltig.

Exkurs Praxisiibernahmevertrag

Da mit dem Verkauf der Praxis regelmaBig ein Betriebstibergang
gem. § 613a BGB einhergeht, muss der Kaufer das Personal und
die Arbeitsvertrége Ubernehmen. Um etwaige Risiken fir den
Kaufer auszuschlieBen und den Verkaufer davor zu bewahren,
dass der Kaufer sich ohne triftigen Grund vom Kaufvertrag I6sen
kann, ist ein fundiert gestalteter Praxisibernahmevertrag not-
wendig. Hinzukommen eine Vielzahl von Regelungen, die der
Kaufvertrag abbilden muss. Ist z.B. kein eigenstandiger Daten-
schutzvertrag geschlossen worden, kénnte der gesamte Praxis-
abgabeprozess scheitern.

Ein weiterer wichtiger Punkt zu Altvertragen besteht bei Ge-
meinschaftspraxisvertragen: Gesellschaftsvertrage bedurfen z.B.
einer Fortsetzungsklausel, damit thr Ausscheiden als Gesell-
schafter nicht zur Auflésung der Gesellschaft fihrt. Gleichzeitig
sollten die Abfindungsregelungen und die Regelungen zu den
Kapitalkonten tberprtft werden, ob diese noch zeitgemal3 und
angemessen sind.

Wertermittlung bei Praxisabgabe

Vor der Erstellung eines aussagekraftigen Verkaufsexposés sollte
eine umfangreiche und professionelle Praxisbewertung durch-
gefuhrt werden. Denn nur so wissen Sie, welchen Kaufpreis sie
verlangen kénnen. Dies hilft Verhandlungen mit professionellen
Investoren bzw. Kollegen kompetent zu fuhren. Gleichzeitig for-
dert eine realistische Wertermittlung den Verkaufsprozess, weil
Sie Kaufpreisangebote zlgig einordnen kénnen.

Arzte und Zahnérzte sehen sich haufig primér als Heilberufler.
Aber fur eine erfolgreiche Praxis missen Sie gleichzeitig Unter-
nehmer sein. Dazu gehort eine wirksame und ansprechende
AuBendarstellung lhres (Praxis-)Unternehmens. Sie mussen lhre
Praxis nicht denknotwendig auf Instagram oder Facebook pra-
sentieren. Doch eine aktuelle Homepage, die Ihr Leistungsspek-
trum widerspiegelt, Mitarbeiter vorstellt und die Rdumlichkeiten
prasentiert gehdren zur modernen Patientenakquise dazu. Haben
Sie bereits ein eigenes Logo? Tragen lhre Mitarbeiter einheitliche
Kleidung? Ist Ihr Praxisschild noch keine 25 Jahre alt? All diese
Aspekte sind fur jingere Kollegen ein Indiz, dass Sie um lhre
Werte wissen und diese présentieren kénnen.
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MANAGEMENT

AbschlieBend zur Praxisabgabe

Die Praxisabgabe beendet ihre berufliche Karriere und sollte da-
her sorgfaltig geplant werden, damit Sie Ihr berufliches Lebens-
werk an den oder die Nachfolgerin verkaufen kénnen, den Sie
sich wlinschen. Fur die Praxisabgabe greifen zahlreiche Themen-
gebiete ineinander: hier ist es von Vorteil, alles aus einer Hand
betreut zu wissen. So flieBen Ablaufe reibungslos zusammen
und die Vertréage kénnen passgenau aufeinander abgestimmt
werden. &
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