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Wer kommt als Kaufer in Frage?

Praxisnachfolger: Eine erfolgreiche Praxisabgabe muss aktiv gestaltet werden

Der demografische Wandel zeigt
sich auch im Gesundheitssystem.
Und so werden auch in der Zahn-
drzteschaft in den kommenden
Jahren zahlreiche Praxisinhabe-
rinnen und Praxisinhaber das Ren-
tenalter erreichen, wiahrend zu-
gleich die Zahl ibernahmewilliger
Zahnidrztinnen und Zahnéarzte ab-
nimmt. Eine Folge dieser Entwick-
lung ist, dass bereits heute rein
rechnerisch nicht mehr fir jede
zur Ubernahme anstehende Pra-
xis ein Ubernehmer vorhanden ist.
Damit ist klar: Eine erfolgreiche
Praxisabgabe muss aktiv gestaltet
werden. Zurlicklehnen war ges-
tern.

Zur aktiven Gestaltung der Pra-
xisabgabe gehort, dass man sich
frihzeitig die Frage stellt, wer als
potenzieller Nachfolger in Frage
kommt. In diesen Zusammenhang
sind auch die Fragen zu beantwor-
ten, ob nur ein Praxisanteil oder
die gesamte Praxis verkauft wer-
den soll und wie viele Nachfolger
Uberhaupt erforderlich sind, um
die Praxis realistisch fortfihren
zu konnen. Gerade bei grofieren
Praxen wird es hdufig so sein, dass
der entstehende Kaufpreis eine In-
vestition darstellt, die ein Kdufer
alleine nicht schultern kann oder
schultern mochte.

Die Frage nach dem potenziellen
Nachfolgerist also komplex. Grund-
sdtzlich kommen als Nachfolgerin
erster Linie in Betracht
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Jens Péatzold ist Rechtsanwalt,
Fachanwalt fiir Medizinrecht und
Griindungspartner der Kanzlei
Lyck+Patzold. healthcare.recht.
Er hat sich auf das Medizin-
recht als ein Spezialgebiet des
Wirtschaftsrechts konzentriert
und betreut nationale und
internationale Healthcare-
Unternehmen. Niedergelassene
(Zahn-)Arztpraxen berat er bun-
desweit bei der strategischen
und rechtlichen Optimierung
und hat dabei zahlreichen
Praxen zu einem weit Gber-
durchschnittlichen Wachstum
und Ertrag verholfen. Dazu
gehort auch die gesellschafts-
rechtliche Gestaltung von
Praxis- und Kooperationsver-
tragen. Er ist gefragter Keynote-
Speaker, publiziert Biicher und
regelmaRig Artikel in Fachlitera-
tur fur den Gesundheitsmarkt.
Er gehdrt als Justiziar dem
Grindungsvorstand des
DGPLeV. an.

« ein Familienmitglied,

= eine bereits in der Praxis an-
gestellte Zahnarztin oder ein
bereits angestellter Zahnarzt,

= ein Zahnarztin oder ein Zahn-
arzt, die bisher nicht mit der
Praxis in Kontakt standen oder

+ eine Zahnarztkette.

Es liegt auf der Hand, dass abhin-
gig davon, wer als Nachfolger in
Betracht kommit, die Nachfolge im
Wege einer vorweggenommenen
Erbfolge, als Schenkung oder als
Verkauf zu vollziehen ist. Die Pla-
nung fillt jeweils ganzlich unter-
schiedlich aus. Egal, welcher Weg
letztlich gewahlt wird, hat der je-
weilige Weg eine Vielzahl rechtli-
cher, steuerlicher und wirtschaft-
licher Fragestellungen zur Folge,
die im Vorfeld des Praxisverkaufs
beantwortet werden sollten.

Nachfolger aus der Familie

Wenn ein Kind selbst Zahnarztin
oder Zahnarzt geworden ist, kann
es nahe liegen, die Praxis inner-
halb der Familie weiterzugeben.
Aber auch dann gibt es steuerliche
und rechtliche Rahmenbedingun-
gen, die zu beachten sind. Vor al-
lem dann, wenn es weitere Kinder
gibt, die nicht an der Praxis betei-
ligt werden kénnen oder sollen.
Keinesfalls sollte man bei dem Pra-
xisverkauf ausschliefilich auf ein
Kind setzen, dass sich noch in der
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zahnmedizinischen Ausbildung
befindet. Denn oft ist es so, dass
sich die privaten Pline der Kin-
der im Laufe der Ausbildung doch
von denen der Eltern unterschei-
den und dass dies aber erst kurz
vor der geplanten Praxisiibergabe
ausgesprochen wird. Dies fiihrt zu
unnotigen Enttduschungen und
letztlich dann auch dazu, dass die
Praxisabgabe nur noch unter Zeit-
druck vollzogen werden kann. Da-
her sollte in einem solchen Fall
neben der gewiinschten Ubergabe
andas eigene Kind immer ein Plan
B vorbereitet werden.

Zahnérztinnen und
Zahnirzte als Nachfolger

Kommen eigene Kinder als Nach-
folger nicht in Betracht, ist es erfor-
derlich, einen potentiellen Nach-
folger extern zu suchen. Hierbei
sollte jedoch sehr sorgsam vorge-

gangenen werden. Keinesfalls soll-
te es sich allzu frih herumspre-
chen, dass die Praxis verkauft wer-
den soll. Denn wenn sich dies erst
einmal herumgesprochen hat, lie-
gen die moglichen Konsequenzen
auf der Hand: Patienten beginnen
bereits jetzt, sich eine neue Praxis
zu suchen, was schnell zu Umsatz-
und Gewinnriickgingen und da-
mit zu einem sinkenden Kaufpreis
fuhrenkann. Gerade in den letzten
dreiJahren vor dem gewiinschten
Verkaufstermin ist aber auf stabile
oder sogar steigende Zahlen zu
achten, weil eben diese drei Jahre
am Ende kaufpreisbestimmend
sein werden.

Zudemistauch mit einer schwin-
denden Mitarbeiterloyalitat zu
rechnen, wenn der geplante Praxis-
verkauf ungeplant und zu friih be-
kannt wird. Auch dies kann zu ei-
nem sinkenden Wert der Praxis
fihren, weil ein gutes Praxisteam
in heutigen Zeiten ein echter Un-
ternehmenswert ist. Daher kann
das breite Streuen des Abgabe-
plans tber die Hausbank, das De-
pot und mehrere Praxisborsen
kontraproduktiv sein.

Zugleich ist es aber auch wichtig
das Praxisteam gezielt und recht-
zeitig iber die laufende Nachfolge-
planung zu informieren. Es ist also
eine gezielte und zeitlich gut plat-
zierte Kommunikation gefragt, um
das Team iiber den eigenen Exit hi-
naus an die Praxis zu binden. Denn
fur einen potenziellen Nachfolger
ist ein funktionierende Team ein
wichtiges Kaufargument.

Angesichts der beschriebenen
Marktverhiltnisse ist es ratsam,
einen externen Nachfolger sehr
frith zu suchen und gegebenen-
falls zunachst als angestellten
Zahnarzt in die Praxis zu integrie-
ren. Wichtig ist es hierbei, einen
zeitlichen Puffer fiir den Fall ein-
zuplanen, dass sich wahrend die-
ser Erprobungsphase herausstellt,
dass Praxis und der vermeintliche
Nachfolger doch nicht zusammen
passen. Wer mit diesem Prozess
zu spdt beginnt, setzt sich spiter
selbst unter Zeitdruck.

Eventuell will man einem so ein-
gebundenen Nachfolger auch stu-
fenweise seine Anteile tibertragen.
Auch hierbei sind aber rechtliche
und steuerliche Rahmenbedin-
gungen zu beachten. Denn gerade
bei der stufenweisen Ubertragung
von Praxisanteilen, kdnnen viele
Fehler gemacht werden, die letzt-
lich zum Verlust von Steuervortei-
len fiihren kénnen die man tbli-
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cherweise bei der Praxisabgabe in
Anspruch nehmen kann.

Praxiskette/Investor als
Nachfolger

Sollte die Praxis liber mindestens
drei Behandler verfiigen und einen
Gewinn von mindestens 400.000
Buro nach Arztgehiltern abwer-
fen, kann es sinnvoll sein, das Ge-
sprach mit einer Zahnarztkette zu
suchen. Die Gespriche mit einer
solchen Kette respektive dem da-
hinterstehenden Investor, sind je-
doch ganzlich anders zu fihren,
als dies bei einem Verkaufan einen
Berufskollegen der Fall ist. In ei-
nem Gesprich mit einem Investor
wird der Kaufpreis anders be-
stimmt. Die Kaufvertragsentwiir-
fe sind bei Zahnarztketten meist
deutlich ausfiihrlicher gehalten.
Investoren machen ihr Geschaft
serios und sehr professionell. Um-

so wichtiger ist es, dass Gespriche

mit Investoren gut vorbereitet wer-
den und von Anfang an ebenfalls
professionell gefiihrt werden.
Wer meint, diese Gespréche selbst
fuhren zu kdnnen, sollte mindes-
tens wissen, was ein EBITDA ist, wie
Earn-Out-Klauseln funktionieren,
was ein Pay-Out oder ein Trigger-
Event ist. Zudem sollte man die
steuerlichen Risiken von Earn-Out-
Regelungen kennen und wissen,
wie man sie umgehen kann. Wer
einen der genannten Begriffe nicht
kennt, sollte unbedingt mit einem

Berater in solche Gespréche gehen,
der mit diesen Begriffen vertraut
ist.

Zudem sollte man sich im Vor-
feld informieren, wie verlisslich
der Investor ist, mit dem man dort
ins Gesprach geht. Denn meist ver-
langen diese, dann der Abgeber
fir mindestens funf Jahre in sei-
ner Praxis weiterarbeitet und dann
sollte man wissen, mit wem man
die ndchsten fiinfJahre zusammen
arbeiten wird.

Praxisexposé stellt mehr
als nur die Praxis dar

Um den geeigneten Nachfolger
zu finden, ist es auch wichtig, die
Praxis attraktiv darzustellen. Ein
Exposé, das die Rahmendaten der
Praxis enthalt, ist hierbei hilfreich.
Ein zeitgemifies Exposé geht je-
doch deutlich tber die iiblichen
Angaben zur Praxis hinaus. Min-
destens ebenso wichtig ist es, die
Attraktivitdt des Praxis-Standor-
tes darzustellen. Ein Exposé sollte
mithinimmer auch attraktive Da-
ten zum Praxisstandort enthalten.
Gerade im ldndlichen Bereich sind
haufig erhebliche Standortvorteile
gegeben, die aber auch dargestellt
werden sollten. Informationen zu
Grundstlckspreisen, Schulen und
Kindergirten und Beschiftigungs-
maoglichketen fiir den Partner des
Nachfolgers kénnen wichtige Ar-
gumente zu Gunsten der abzuge-
benden Praxis sein. Eine Standort-
analyse gehort also nicht nur zur
Vorbereitung einer Praxisgriin-
dung, sondern eben auch zur Vor-
bereitung der Praxisabgabe und
der Suche nach einem geeigneten
Nachfolger.

Das alles macht deutlich, dass
auch die Nachfolgeplanung eine
unternehmerische Aufgabe und
Herausforderung ist, die eine aus-
fihrliche Planung verlangt. Und
diese Planung sollte rechtzeitig be-
ginnen.
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Rechtssicher in den Ruhestand —
Praxisabgabe, aber richtig

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

Wenn Sie in absehbarer Zeit Ihre Praxis oder Anteile an lhrer Praxis
abgeben mdéchten, 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 fir Investoren interessant und, wenn ja, mit welchem

Investor sollten Sie sprechen?

« Welche Berater brauche ich und wann?

Diese und weitere Fragen werden am 26. Oktober 2022 von 18 bis 20 Uhr
im Webinar beantwortet. Jens Pitzold ist Rechtsanwalt und Fachanwalt
flr Medizinrecht und gibt einen Uberblick Giber das Marktumfeld 2022,

die funf lblichen Fehler bei der Praxisabgabe, Kaufpreisbestimmung,
arbeitsrechtliche Besonderheiten der Praxisabgabe, den geeigneten
Ubernehmer finden sowie die Rolle der Investoren bei der Praxisabgabe.
Mehr Informationen und Anmeldung: bit.ly/3f5XWXC




