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Die Praxisabgabe ist ein einmaliger Prozess im Berufsleben. Daher sollten Zahnarztinnen und Zahnarzte an dieser Stelle

nichts dem Zufall Giberlassen

Funf Tipps zur Vorbereitung der Praxisabgabe

Rechtstipp: Was Praxisabgeber in ihrer Praxisiibergabeplanung unbedingt beachten sollten (Teil 1)

Der demografische Wandel ist im Gesund-
heitssystem sptirbar und macht auch vor der
hiesigen Zahnérztelandschaft nicht halt. In
einigen Teilen des Bundesgebiets geht der
Versorgungsengpass sogar so weit, dass bis
Ende 2023 57 Prozent der praktizierenden
Zahndrzte das Rentenalter erreichen wer-
den. Die Nachfolgegeneration potenzieller
Praxisiibernehmer ist zahlenmafiig unter-
legen. Damit ist klar: Eine erfolgreiche Pra-
xisabgabe an den Wunschnachfolger muss
aktiv gestaltet werden. Zurticklehnen war
gestern.

Wichtiges vorab: Niemand kann den Wert
Threr Praxis am Ende vorhersagen oder
weify, ob sich ein verantwortungsvoller
Wunschnachfolger findet. Uberdies wirken
sich die Verdnderungen im Gesundheitswe-
sen auch auf die Praxisabgabe aus und er-
fordern eine frihzeitige Vorbereitung. In
unserer Beratungspraxis hat sich fiir Nach-
folgesuche und die Ubergabe ein Zeitraum
von etwa funfJahren bewahrt.

Praxisimmobilie im
Praxiseigentum?

Steuerliche Fallstricke kénnen sich vor al-
lem dann ergeben, wenn die Praxisimmo-
bilie im Betriebsvermogen gehalten wird.
Denn dann muss beim Praxisverkauf die
Wertsteigerung, die betrachtlich sein kann,
versteuert werden. Hier gilt es rechtzeitig zu
prifen, ob eine Uberfithrung der Immobi-
lie — gegebenenfalls in eine Immobilienge-
sellschaft — sinnvoll ist. Wer frithzeitig und
strategisch die Ubergabe plant, wird am En-
de das erhalten, was er sich selbst vorgestellt
hat.

Kauferkreis ermitteln

Weiterhin sollte der potenzielle Kduferkreis
ermittelt werden. Verkaufe ich einen Gesell-
schaftsanteil oder eine gesamte Praxis? Wie
viele Nachfolger suche ich oder kdnnen die
Praxis realistisch fortfithren? Eignet sich
meine Praxis flr einen Investor?

Patientendaten erfassen
und auswerten

Wie viele Patienten habe ich? Wie ist der Al-
tersdurchschnitt meiner Patienten? Wie
hoch ist der Durchschnittsumsatz pro Pati-

ent? Ist dieser Umsatz auch fiir einen Nach-
folger realistisch darstellbar?

All diese Fragen werden von einem Kau-
fer, der sich gut beraten lasst, gestellt wer-
den. Deshalb sollte der Praxisabgeber da-
raufdie passende Antwort parat haben und
die Daten idealerweise bereits zusammen-

m Webinar-Angebot s

Am 10. September 2021 bietet die LPS Group
in Kooperation mit der Kanzlei Lyck+Patzold.
healthcare. recht und der sbu | Beteiligungs-
und Steuerberatungsgesellschaft mbH ein
dreistundiges Webinar zum Thema ,Partner-
schaft + Praxisnachfolge” an.

Viele Zahnarzte wlnschten sich Sicht der
Veranstalter heute die Sicherheit und
Flexibilitat eines Angestelltenverhaltnisses.
Selbststandigkeit und Unternehmertum
hingegen fanden insbesondere bei der
jungeren Generation weniger Anklang.
Dieser Trend habe sich vor allem in den
vergangenen Jahren bei den Zahnarzten,
die auf der Suche nach einer geeigneten
Praxisnachfolge waren, bemerkbar gemacht.
Die Option einer Praxisabgabe wird im
Webinar aus rechtlicher Sicht von Jens
Patzold, Rechtsanwalt und Fachanwalt
Medizinrecht, und aus steuerlicher Perspek-
tive von Frank Steuer, Steuerberater &
Fachberater Gesundheitswesen, beleuchtet.
Dartber hinaus werden Méglichkeiten und
Vorteile einer Partnerschaft Diskussions-
thema sein.

Vortragsinhalte sind

« Partnerschaft als Option der Praxisnachfol-
geplanung aus rechtlicher und steuerlicher
Perspektive

« Vorteile eines Verbunds fur Wachstum,
Praxisentwicklung, Entlastung und Erfah-
rungsaustausch

 Praxislaborgemeinschaften: Was muss
beachtet werden und welche Vorgaben
machen Gerichte?

» Vorstellung der zahneins Gruppe: Partner-
schaft in einem erfolgreich wachsenden,
bundesweiten Verbund

Die Anmeldung zum kostenfreien Webinar
ist moglich unter lpsgroup.de/online/item/
partnerschaft-praxisnachfolge

gestellt haben. Je besser die Unterlagen flr
den Wunschiibernehmer vorbereitet sind,
desto einfacher wird es werden, den geeig-
neten Kandidaten zu finden. Bei einem Ver-
kauf an einen Investor gehort die Aufberei-
tung der Praxiszahlen, neben einer umfang-
reichen Due Dilligence, ohnehin zum Stan-
dardrepertoire.

Risikofaktor: Arbeitsvertrige

Risikobehaftete Arbeitsvertrage — wie etwa
einige Mustervertrdge —wirken sich negativ
auf den Kaufpreis aus. Der Praxisabgeber
verschlechtert somit unnotigerweise seine
eigene Verhandlungsposition.

Denn bei einem Praxisverkauf liegt ein
,Betriebsiibergang“ nach Paragraf 613a BGB
vor. Dies hat zur Folge, dass die Arbeitsver-
trage automatisch 1:1 auf den Praxiskdufer
ubergehen. Der Kdufer tritt gesetzlich in die
Rechte und Pflichten der zum Zeitpunkt des
Ubergangs bestehenden Arbeitsverhaltnis-
se ein. Eine Kiindigung des Praxispersonals
durch den alten oder neuen Praxisinhaber
wegen der Praxistibernahme ist unwirksam.

Fir Praxisabgeber bedeutet das: Sorgfal-
tig ausgearbeitete Arbeitsvertrage steigern
den Wert der Praxis, optimierungsbedurf-
tige Vertriage senken ihn. Da auch die Uber-
arbeitung der Arbeitsvertrige Zeit in An-
spruch nimmt, ist es denklogisch, dass dies
frihzeitig erfolgen muss. Wenn bereits
Ubernahmegesprache mit potenziellen
Nachfolgern stattfinden, ist es fiir eine Uber-
arbeitung der Arbeitsvertrage regelmafig
zu spat.

Investitionen strategisch
angehen

Fur die vorausschauende Planung ist es not-
wendig, dass Thre Praxis fiir den Wunsch-
nachfolger ordentlich aufgestellt ist. Inves-
titionen und Praxisabgabe passen auf den
ersten Blick nicht zusammen. Dennoch
kann es im Einzelfall sinnvoll sein, rechtzei-
tig vor der Praxisabgabe Investitionen vor-
zunehmen, um die Praxis fiir den Verkaufs-
prozess attraktiver zu gestalten. Denn der
Kaufer bestimmt in der heutigen Zeit den
Markt und wird eine Praxis, in der umfang-
reiche Investitionen erforderlich sind, im
Zweifel nicht iibernehmen oder den Kauf-
preis driicken.

m Uber den Autor o

Rechtsanwalt Christian Erbacher, LL.M.,

ist Fachanwalt fiir Medizinrecht und Partner
der Kanzlei Lyck+Patzold.healthcare.recht.
Sein Schwerpunkt der Beratung liegt in
regulatorischen Fragestellungen, der
Begleitung von M&A-Prozessen und
MVZ-Griindungen sowie dem Gesellschafts-,
Arbeits- und dem Medizinprodukterecht.
AuBerdem berat er aufgrund seiner Leiden-
schaft fur digitale Prozesse in allen Fragen
zum E-Health.

Risikofaktor: Mietvertrag

Dem Mietvertrag wird hdufig zu wenig Be-

achtung geschenkt, was oftmals lange Zeit

gutgeht —bis zur Praxisabgabe. Im Zuge der

Praxistibergabeplanung stellen sich regel-

mafig Fragen wie:

« Kannich den Mietvertrag auf den Kaufer
ubergeben? Findet sich hierzu eine Klau-
sel im Vertrag?

« Besteht eine Riickbauverpflichtung? Wenn
ja, was bedeutet das finanziell?

» Wielange lauft der Mietvertrag eigentlich
noch?

» Wurden die Mietoptionen korrekt ausge-
ubt? Wie ist dies im Vertrag geregelt?

Der Mietvertrag sollte deshalb so frith wie
moglich im Hinblick auf die Praxisabgabe
uberpruift werden. Geschieht dies nicht, wer-
den Praxisabgabeverhandlungen unnotig
in die Lange gezogen.

Praxistipp

Die Praxisabgabe ist ein einmaliger Prozess
im Berufsleben. Geschehen dort Fehler, sind
diese in der Regel irreparabel, und das Le-
benswerk hat einen oder mehrere Makel. Da-
her sollten Zahnarztinnen und Zahnarzte
an dieser Stelle nichts dem Zufall tiberlassen
und Berater hinzuziehen, die aufgrund ih-
rer Ausbildung bestens auf diesen Prozess
vorbereitet sind.

RA Christian Erbacher, LL.M.
Bad Homburg

(wird fortgesetzt)



