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Praxisabgabe — am besten mit Begleitung

Die Abgabeplanung: Ab wann ein Rechtsanwalt mitwirken sollte

Es trifft jede Praxisinhaberin und
jeden Praxisinhaber spitestens am
Ende des Berufslebens —die Praxis-
abgabe. Und ob diese erfolgreich
oder weniger erfolgreich vollzo-
gen werden kann, ist fast immer
eine Frage der Vorbereitung,

In welcher Phase der
Praxisabgabe sollte ein
Rechtsanwalt mitwirken?

Denn wir befinden uns in einer
Zeit, in der durch die gegebene Al-
tersstruktur der Zahnirzteschaft
immer mehr Praxen zum Verkauf
stehen, wihrend zugleich die Be-
reitschaft zur Niederlassung bei
jungen Zahnérztinnen und Zahn-
arzten merklich zuriickgeht. In die-
sem Marktumfeld ist es die logi-
sche Konsequenz, dass der Praxis-
verkauf kein Selbstliufer ist, wie
er es in friheren Zeiten vielleicht
einmal war.

Der Praxisverkauf oder der Ver-
kauf von Anteilen an einer Zahn-
arztpraxis ist zudem ein komple-
xes Unterfangen. Es eroffnet di-
verse Gestaltungsspielrdume, die
genutzt werden sollten. Und weil
dieses komplexe Unterfangen Fra-
gen aus den Bereichen des Gesell-
schaftsrechts, des Arbeitsrechts, des
Mietrechts und natiirlich auch des
Steuerrechts, im Einzelfall auch
des Erb- und Familienrechts auf-
wirft, ist es ratsam, bereits im Sta-
dium der Planung eines Praxisver-
kaufs einen spezialisierten Rechts-

anwalt zurate zu ziehen. Denn
Fehler, die die an dieser Stelle ge-
macht werden, sind spater nicht
wieder gutzumachen.

Rechtzeitig in die
Planung gehen

Leider wird die Planung der Praxis-
abgabe in vielen Fillen zu lange
vor sich hergeschoben. Ein erstes
Gespriach mit einem Berater tiber
die geplante Praxisabgabe darf
ohne weiteres funf bis zehn Jahre
vor dem geplanten Termin gefiihrt
werden. Nicht um sich von dann
an jeden Tag mit dem Thema
beschiftigen zu miissen, sondern
um die richtigen strategischen
Pflocke einzuschlagen und den
Prozess dann in Ruhe laufen las-
sen zu konnen.

Wenn man als Praxisabgeber
zum Beispiel eine bestimmte Kauf-
preisvorstellung hat, braucht es
eventuell noch Zeit, die Produkti-
vitdt der Praxis so zu gestalten,
dass die Gewinne mit der Kauf-
preisvorstellung tibereinstimmen.

Fragen, die im Vorfeld zudem
gestellt werden sollten, sind zum
Beispiel: Fiir welchen Kauferkreis
ist meine Praxis interessant? Soll-
te ich aufgrund der Praxisgrofte
vielleicht eher mit einem Investor
sprechen? Wann sind welche Ver-
trage kiindbar oder tibertragbar?
Existieren mietvertragliche Riick-
bauverpflichtungen, die den Pra-
xisverkauf erschweren kénnen?
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Jens Patzold ist Rechtsanwalt,
Fachanwalt fir Medizinrecht und
Grundungspartner der Kanzlei
Lyck+Pétzold. healthcare.recht.
Er hat sich auf das Medizinrecht
als ein Spezialgebiet des Wirt-
schaftsrechts konzentriert und
betreut nationale und internatio-
nale Healthcare-Unternehmen.
Niedergelassene (Zahn-)Arzt-
praxen berdt er bundesweit bei
der strategischen und recht-
lichen Optimierung und hat
dabei zahlreichen Praxen zu
einem weit Uberdurchschnitt-
lichen Wachstum und Ertrag
verholfen. Dazu gehért auch die
gesellschaftsrechtliche Gestal-
tung von Praxis- und Kooperati-
onsvertragen. Er ist gefragter
Keynote-Speaker, publiziert
Bucher und regelmaRig Artikel
in Fachliteratur fir den Gesund-
heitsmarkt. Er gehort als
Justiziar dem Grindungsvor-
stand des DGPL e.V. an.
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Welche Optionen ergeben sich ei-
gentlich aus dem Mietvertrag? Und
wie soll die Nachfolgeregelung ge-
nau aussehen; gegebenenfalls mit
einer Ubergangszeit?

Wenn der Praxisinhaber zudem
Eigentiimer der Praxisimmobilie
ist, ist zusitzlich die Frage zu stel-
len, was mit der Praxisimmobilie
geschehen soll, um beim Praxis-
verkauf keine steuerlichen Nach-
teile zu erleiden. Gegebenenfalls
erforderlich Umgestaltungen be-
notigen Zeit und sind sechs oder
auch zwolf Monate vor dem Pra-
xisverkauf sicher nicht mehr um-
zusetzen,

Moglicherweise ist auch es auch
ratsam, einen moglichen Praxis-
nachfolger zunéchst angestellt in
der Praxis mitarbeiten zu lassen,
damit dieser die Praxis kennen-
und schitzen lernen kann. Auch
das benotigt Zeil.

Fir die Planung der Praxisabgabe
kann es nie friih genug sein.

Es sind also zahlreiche Fragen
im Vorfeld und mit ausreichend
Abstand zum Verkaufstermin zu
beantworten, um am Ende zum ge-
winschten Ergebnis gelangen zu
konnen. Nun gibt es im Markt vie-
le Berater, die sich fiir diese Trans-
aktion als Experten auszeichnen,
doch ohne rechtliche Expertise ist
zum Beispiel das Betrachten der
Vertrige einfach nur ein Blind-
flug. Die Strategie der Praxisab-
gabe ist an den rechtlichen Gege-
benheiten der Praxis auszurich-
ten. Rechtsrat ist an dieser Stelle
nicht irgendeine Zusatzleistung,
und daher sollten Berater konsul-
tiert werden, die aufgrund ihrer
Ausbildung bestens auf diesen
Moment vorbereitet sind.

Mietvertrag und
Arbeitsvertriage priifen

Jeder Kaufinteressent wird im
Rahmen der Verkaufsgespriche
den Mietvertrag und die Arbeits-
vertrige der Praxis sehen wollen.
Flr einen moglichen Praxistber-
nehmer ist es von besonderer Be-
deutung, die arbeitsrechtliche Si-
tuation seiner Wunschpraxis einer
Risikopriifung zu unterziehen. Fiir
Praxisabgeber bedeutet das im
Umkehrschluss: Sorgfiltig ausge-
arbeitete Arbeitsvertrige steigern
den Wert der Praxis, optimierungs-
bediirftige Vertrige senken ihn.

Da die Uberarbeitung der Arbeits-

vertrdge Zeit in Anspruch nimmt,
muss auch dies frithzeitig erfol-
gen. Wenn bereits Ubernahme-
gesprache mit potenziellen Nach-
folgern stattfinden, ist es fiir eine
Uberarbeitung der Arbeitsvertra-
ge zu spit. Im Worst Case scheitert
sogar die gesamte Praxisabgabe
an der arbeitsrechtlichen Situa-
tion. Es ist also unbedingt darauf

“zu achten, dass Arbeitsvertrige

zundchst einmal iiberhaupt vor-
handen sind und dann auch den
aktuellen rechtlichen Anforderun-
gen gerecht werden.

Dem Mietvertrag wird haufig
zu wenig Beachtung geschenkt,
was oftmals lange Zeit gut geht —
bis zur Praxisabgabe. Jetzt stellen
sich ndmlich plétzlich Fragen wie:
Kann ich den Mietvertrag tber-

haupt einfach so auf den Kédufer
Ubergeben oder bin ich von der
Zustimmung des Vermieters ab-
héngig? Findet sich hierzu eine
Klausel im Vertrag? Besteht eine
Ruckbauverpflichtung? Wenn ja,
was bedeutet das finanziell? Wie
lange lauft der Mietvertrag eigent-
lich noch? Wurden die Mietoptio-
nen korrekt ausgeiibt? Wie ist dies
im Vertrag geregelt?

Die Beratungspraxis zeigt, dass
Praxisabgabeverhandlungen un-
notig verkompliziert werden, wenn
diese Fragen nicht oder zu spit be-
antwortet werden.

Wenn also vor einem Praxisver-
kauf zu wenig Zeit ist, um in Ruhe
und ohne Zeitdruck einen Nach-
folger zu finden und die rechtli-
chen und steuerlichen Rahmen-
bedingungen zu beriicksichtigen,
wird die Praxisabgabe nur selten
zu den gewlinschten Ergebnissen
fiihren. Je frither mit der Planung
begonnen wird, desto besser.

Am Ende ist auch die Frage zu be-
antworten, an wen der Praxisabge-
ber verkaufen machte (und kann).
Ob an einen Berufskollegen oder
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an einen Investor verkauft werden
soll, hat erhebliche Auswirkungen
auf die Bewertung der Praxis und
die notwendige Abgabestrategie.

Vielleicht will man auch nicht
gleich die ganze Praxis verdufiern,
sondern nur Anteile an der Praxis.
Auch das muss dann aber juris-
tisch und steuerlich entsprechend
durchdacht und vorbereitet wer-
den.

All das macht deutlich, dass die
Aufnahme von Verkaufsgesprichen
nur der letzte Schritt einer lang-
fristigen Vorbereitung der Praxis-
abgabe ist. Die Einbindung eines
spezialisierten Rechtsanwalts soll-
te in dieser Vorbereitung frithzei-
tig erfolgen, um zu gegebener Zeit
eine schnelle und reibungslose
Praxisiibergabe zu ermdglichen.
Ohne rechtliche Einschitzungen
und Priifungen bleibt die geplante
Praxisabgabe ein Risiko, das sich
eventuell erst nach der Ubergabe
verwirklicht.

Jens Patzold, Fachanwalt
fur Medizinrecht, .
Bad Homburg
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Rechtssicher in den Ruhestand —
Praxisabgabe, aber richtig

Melden Sie sich jetzt zum Webinar an:
26. Oktober 2022, 18 bis 20 Uhr

Wenn Sie in absehbarer Zeit Ihre Praxis oder Anteile an lhrer Praxis
abgeben méchten, dann stellen sich Ihnen vermutlich zahlreiche

Fragen, zum Beispiel:

* Wie gestalte ich den Praxisverkauf und die Zeit bis dahin méglichst

optimal?
+ Wo finde ich einen Kaufer?

» Ist lhre Praxis flr Investoren interessant und, wenn ja, mit welchem

Investor sollten Sie sprechen?

¢ Welche Berater brauche ich und wann?

Diese und weitere Fragen werden am 26. Oktoher 2022 von 18 bis

20 Uhr im Webinar beantwortet. Jens Pitzold ist Rechtsanwalt und
Fachanwalt fir Medizinrecht und gibt einen Uberblick (iber das Markt-
umfeld 2022, die finf Gblichen Fehler bei der Praxisabgabe, Kaufpreis-
bestimmung, arbeitsrechtliche Besonderheiten der Praxisabgabe, den
geeigneten Ubernehmer finden sowie die Rolle der Investoren bei der

Praxisabgabe.

Mehr Informationen und Anmeldung: bit.ly/3f5XWXC




