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Unternehmen Praxis

Sonstige
praxisbezogene
Vertrage

Rechtstipp: Den Praxiskaufvertrag richtig gestalten
(Teil 7 von 7)

Den Schlussbeitrag unserer Praxisabgabe-

reihe widmen wir den ,,sonstigen praxisbe-

zogenen Vertragen“ Hierunter fallen alle

Praxisvertrage, die aufgrund ihres Volu-

mens eine besondere Beachtung erfahren

sollten. Zur Erinnerung: Alle Einzelheiten zu

den Arbeitsvertragen und dem Mietvertrag

finden sich in den vorherigen Beitragen.
Unter den Begriff der sonstigen praxisbe-

zogenen Vertrage fallen also insbesondere

etwa:

» Darlehensvertrage

¢ Leasingvertrage

e IT-Wartungsvertrage

» Sonstige Wartungsvertrage

« Beratervertrage

» Kooperationsvertrage

Rechtzeitiger Vertrags-Check

Bezuiglich all dieser Vertrage muss bei einer
Praxisabgabe regelmafiig die Entscheidung
getroffen werden, welche Vertrage fort-
gefiihrt werden sollen und welche nicht.
Hinzu kommt, dass Vertrage — sofern keine
,Ubertragungsklauseln® existieren — nur mit
Zustimmung der jeweiligen Vertragspart-
ner Ubertragen werden konnen. Wird hier
keine Einigung erzielt, muss im Zweifel ein
Neuabschluss eines Vertrags erfolgen.
Praxisabgeber sollten sich deshalb recht-
zeitig einen Uberblick tiber samtliche rele-
vante praxisbezogene Vertrage verschaffen
und vor (!) konkreten Verkaufsgespriachen
prifen, ob Risiken vorhanden sind. Werden
die Vertrage erst wihrend oder im Zuge der
Verkaufsverhandlungen durch die Kaufer-
seite Uiberpriift, ist es hdufig zu spét, Vertrags-
anpassungen vorzunehmen. Die Folge sind
dann schlechtere Verhandlungschancen
aufseiten der Praxisabgeber. Durch einen
zeitlich vorgelagerten Vertrags-Check kann
diese Drucksituation vermieden werden.
Welche Vertrage als praxisrelevant einge-
stuft werden, ist eine Frage des Einzelfalls.
Als Faustregel kann festgehalten werden,

L
-

Uber den Autor

Rechtsanwalt Christian Erbacher, LL.M., ist
Fachanwalt fur 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-Grindungen sowie dem Gesellschafts-,
Arbeits- und dem Medizinprodukterecht.
AuBerdem berat er aufgrund seiner Leiden-
schaft fur digitale Prozesse in allen Fragen
zu E-Health.

samtliche Vertrdge mit einem Volumen ab
5.000 Euro proJahr zu sichten. Bei Koopera-
tionsvertragen gilt allerdings etwas ande-
res: Hier sollte eine Sichtung/Priifung un-
abhiangig von den Volumina erfolgen, da die-
se grundsétzlich groflere medizin(straf-)
rechtliche Risiken (Stichwort: Korruption,
Zuweisung gegen Entgelt etc.) beinhalten.

Letzter Schritt der Vorbereitung =
Aufnahme der Verkaufsgespriche

Aus unserer tiglichen Beratungspraxis wis-
sen wir: Die Aufnahme von Verkaufsgespra-
chenistderletzte Schritt einer langfristigen
Vorbereitung der Praxisabgabe. Erst wenn
strategische Fragen wie ...

« Fir welchen Kéduferkreis ist meine Praxis
interessant?

« Sollte ich aufgrund der Praxisgrofie viel-
leicht eher mit einem Investor sprechen?

» Wann sind welche Vertrage kiindbar oder
ubertragbar?

+ Existieren mietvertragliche Rickbauver-
pflichtungen, die den Praxisverkauf er-
schweren kdnnen? Welche Optionen erge-
ben sich eigentlich aus dem Mietvertrag?

« Und wie soll die Nachfolgeregelung ge-
nau aussehen; gegebenenfalls mit einer
Ubergangszeit?

« Eigentiimer der Praxisimmobilie miissen
sich zusitzlich die Frage stellen, was mit die-
ser geschehen soll, um beim Praxisverkauf
keine steuerlichen Nachteile zu erleiden

... geklart sind, sollte mit konkreten Ver-

kaufsverhandlungen begonnen werden.

Eine Praxis wurde frither ,,mit Handschlag”
verkauft. Dies ist heute anders. Ob diese Ent-
wicklung gut oder schlecht ist? Jedenfalls
muss sie als Fakt hingenommen werden, so-
dass sich lange Diskussionen eriibrigen.

Die Einbindung eines Fachanwalts fiir Me-
dizinrecht sowie eines Steuerexperten soll-
te deshalb frithzeitig begonnen werden, um
zu gegebener Zeit eine schnelle und rei-
bungslose Praxistibergabe zu ermaoglichen.
Allerdings wird dies nur in den allerwenigs-
ten Fallen berticksichtigt. Viel zu selten wird
auf das Erfordernis eines Rechtsexperten
fiir Praxisgaben hingewiesen. Allein mit ei-
nem Coach oder Steuerberater schwebt tiber
der Transaktion stets das Damoklesschwert
der rechtlichen Unsicherheit. Denn ohne
rechtliche Einschatzungen und Prifungen
bleibt die geplante Praxisabgabe ein Risiko,
das sich eventuell erst nach der Ubergabe
verwirklicht.

RA Christian Erbacher, LL.M.,
Fachanwalt flir Medizinrecht,
Bad Homburg
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