Checkliste zum Kanzleiubergang

fur Verkaufer und Kaufer
DATEV

Vor Uberraschungen sicher: erst priifen, dann kaufen

Wer etwas kauft, mochte sichergehen, dass das Objekt der Wahl einwandfrei ist. Das gilt auch fr die Ubertragung von
Kanzleien. Doch zumindest die Mandatsverhaltnisse sind nur begrenzt prifbar. Der Kanzleikauf ahnelt somit einem Autokauf
ohne Probefahrt, sofern der Interessent nicht in rechtlich zuldssiger Weise Inneneinblick erhalt. Alternativ kann der Verkaufer
ein aussagekraftiges Kanzleicheckheft erstellen. Kanzleiibergange sind stets unterschiedlich. Dennoch gibt es eine Ubliche
Vorgehensweise, die im Normalfall zum beiderseitigen Erfolg fiihrt. Mit kurzen Checklisten ist der Ablauf der Ubertragung
einer Einzelpraxis zu beleuchten.

Festlegung der Gestaltungsziele

Vor den Vertragsverhandlungen sollten die individuellen Gestaltungsziele klar definiert sein. Fehlende Vorbereitung schlagen
sich meist in interessenwidrigen Vertragsregelungen oder langwierigen beziehungsweise gescheiterten Verhandlungsgespra-
chen nieder.

Check beim Verkauf:
Wann und warum will ich meine Kanzlei verkaufen?

Bin ich wirklich schon bereit fir den Ausstieg? Ja Nein

Was will ich unbedingt vertraglich durchsetzen?

Wie prasentiere ich die Leistungsfahigkeit meiner Mitarbeiter-innen?

Wie stelle ich das Potenzial meines Mandantenstamms dar?

Welche Kanzlei- und Organisationsstrukturen biete ich an?

Check beim Kauf:
Wann und warum will ich in eine fremde Kanzlei investieren?

Bin ich wirklich schon bereit fir den Einstieg? Ja Nein

Was will ich unbedingt vertraglich durchsetzen?

Welchen Geldbetrag bin ich bereit zu investieren?

Freue ich mich auf meine Rolle als Arbeitgeber? Ja Nein

Was will ich als zukunftiger Kanzleiinhaber bewirken?
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Verhandlungsvorbereitungen
Zur Vorbereitung der Vertragsgesprache sind die erforderlichen Verhandlungsunterlagen zu erstellen.
Check beim Verkauf:
Darstellung des Personals mit Qualifizierungsentwicklung und der Kanzleiorganisation Ja Nein
Anonymisierte Mandantenliste mit Honorarumsatzen mit Bereinigung bezlglich doppelter,
nicht wiederkehrender, auslaufender und personenbezogener Mandatsumsatze Ja Nein
Erlauterung der Honorarabrechnung und -politik Ja Nein
Auflistung der kanzleibezogenen Vertragsverhaltnisse Ja Nein
Kanzlei-EUR/-bilanzen sowie aktueller Zwischenabschluss Ja Nein
Berufshaftpflichtversicherung der letzten zehn Jahre Ja Nein
Check beim Kauf:
Aussagekraftiger beruflicher Lebenslauf Ja Nein
Informationsbeschaffung bezlglich Finanzierung/Besicherung des Kaufpreisrahmens und staatlicher
Forderprogramme. Ja Nein

Erstkontakt mit externen Interessenten
Der Verkaufer muss berlicksichtigen, dass er gegentiber den Mandanten zur umfassenden Verschwiegenheit verpflichtet ist.

Dies gilt auch gegenuber externen Berufstragern. Bei der Kanzleidarstellung sind somit alle Mandantendaten zu anonymisie-
ren, sofern keine Mandantenzustimmung zur Offenlegung der Daten vorliegt. Das Schweigen des Mandanten auf die Nachfra-
ge zur Verschwiegenheitsentbindung ist hierbei keine Zustimmung. Ein Verstols gegen die Verschwiegenheitspflicht kann zur
Rechtsunwirksamkeit des Praxistibertagungsvertrags fuhren.

Check beim Verkauf:
Mandantenliste anonymisieren Ja Nein

Uberreichte Unterlagen (zum Beispiel SuSa-Liste der Kanzlei mit den Kreditoren)
durfen keine Mandantennamen enthalten Ja Nein

Ubernahmeverhandlungen mit Mitarbeitenden

Fest angestellte oder freie Mitarbeitenden ist bereits in den Verschwiegenheitsverbund der Kanzlei eingebunden. Sofern dieser
als Erwerber alle Mandanteninterna bereits zulassigerweise kennt, stellt sich die Problematik der Verletzung der Verschwiegen-
heit nicht. Bei einer Praxistibertragung koénnen sich die Vertragsparteien auf diesem Wege wechselseitig ein realistisches Bild
von der Nachhaltigkeit der Kanzleitbertragung machen. Eine Grenze ist bei ausdricklich vertraulichen Mandatsinformationen
zu ziehen, die nur fUr den Kanzleiinhaber bestimmt sind.

Check beim Verkauf:
Den Mitarbeitenden bekannte Mandantennamen sind nicht zu anonymisieren —

sofern die Namen nicht in Dritthande geraten Ja Nein

Eine Mandantenzustimmung zur Mandatsiberleitung ist trotzdem erforderlich Ja Nein
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Aushandeln und Besicherung des Kaufpreises

Der Kaufpreis steht meist im Fokus. Die Vertragsparteien sollten sich frihzeitig auf die Kaufpreisermittlungsmethode
verstandigen, bevor wilde Zahlenspiele beginnen. In der Praxis wird Uberwiegend das Umsatzwertverfahren angewendet.

Der bereinigte Durchschnittsumsatz ist mit einem Kanzleiwertfaktor zu multiplizieren (0,6 bis 1,4). Ferner sind die Zahlungsmo-
dalitaten festzulegen. Einer Kaufpreisbesicherung flr den Zeitraum zwischen Vertragsabschluss und Ubertragungsstichtag
kann durch eine Bankburgschaft erfolgen.

Check beim Kauf/Verkauf:

Festlegung der Kaufpreisermittlungsmethode und dementsprechendes Aushandeln der Kaufpreishohe. Ja Nein

Festlegung der Zahlungsmodalitaten Ja Nein
Anzahlung Einmalzahlung Ratenzahlung

Besicherung des Kaufpreises durch Bankburgschaft. Ja Nein

Risikolebensversicherung in Hohe der Finanzierung Ja Nein

Kaufpreisanpassungen

Es ist vertraglich festzulegen, ob verweigerte Mandatsuberleitungen zu Kaufpreisanpassungen fihren. Zugleich sollte geregelt
werden, ob und wann Mandanten, die keine Ruckmeldung gegeben haben, zu kindigen sind. Ferner ist auszuhandeln, ob
und in welcher Hohe der Verkaufer sich zeitlich begrenzt an dem Risiko nachtraglicher Mandatskiindigungen beteiligt. Etwaige
Rickforderungen des Kaufers kdnnen hierbei durch eine Kaufpreisstundung oder Bankburgschaft abgesichert werden.

Check beim Kauf/Verkauf:
Was passiert, wenn Mandate nicht Ubergeleitet werden?

Beteiligt sich der Verkaufer an dem nachtraglichen Mandatskundigungsrisiko? Ja Nein

Sind etwaige Kaufpreisminderungen zu besichern? Ja Nein

Weitere Vertragsregelungen
Die Leistungspflichten und Honoraranspriche sind abzugrenzen. Die Ubertragung des Kanzleiinventars und der
Vertragsverhaltnisse sind zu regeln. Sofern gewlinscht ist ein Wettbewerbsverbot des Verkaufers zu vereinbaren.

Check beim Kauf/Verkauf:
Honoraranspriiche und Leistungspflichten sind zum Ubertragungsstichtag abzugrenzen —

besonders bei unterjahrigen Abschlagszahlungen auf die Finanz- und Lohnbuchhaltung Ja Nein
Vorschusse sollten dem Leistungserbringer zustehen Ja Nein
Das Sachinventar ist aufzulisten und zu bepreisen Ja Nein

Fortbestehende Vertragsverhaltnisse der Kanzlei (insbesondere Kanzleimietvertrag) sind mit Zustim-
mung des jeweiligen Vertragspartners zu Ubertragen. Sofern zulassig, kann hilfsweise eine Leistungs-
weitergabe durch den Verkaufer geregelt werden (beispielsweise durch Untermiete). Ja Nein

Bei einem Wettbewerb ist zu vereinbaren, in welchem strafbewehrten Umfang der Verkaufer zeitlich
und ortlich gegenuber welchen Mandanten welche Leistungen nicht mehr erbringen darf. Ja Nein

Seite 03



Checkliste zum Kanzleiubergang
fur Verkaufer und Kaufer

Vertragsabschluss und -umsetzung

Nach dem schriftlichen Vertragsabschluss sind vorrangig die Mitarbeitenden fir die Kanzleinachfolge zu gewinnen.

DATEV

Die Mandantenzustimmungen sind vor dem Ubertragungsstichtag vollzahlig einzuholen. Der zu Ubertragende Datenbestand

ist zu bereinigen. Fir diese umfangreichen organisatorischen Tatigkeiten ist genligend Zeit einzuplanen.

Check beim Kauf/Verkauf:
Informationsschreiben flr die Mitarbeitenden bezlglich des gesetzlichen Betriebsibergangs
(§ 613a BGB) erstellen.

Mitarbeitende gleichzeitig in einem Gesprach unter Ubergabe der Informationsschreiben und
unter Vorstellung des Erwerbers unterrichten.

Ordnungsgemafs informierte Mitarbeitenden kdnnen auf ihr einmonatiges Widerspruchsrecht
verzichten.

Die wichtigsten Mandanten in einem personlichen Gesprach Uber die Praxisnachfolge informieren —
bei Teilnahme des Erwerbers hat der Mandant der Offenlegung seiner Identitat zuzustimmen.

Mandanten, zu denen kein gehobener Bezug besteht, schriftlich um Zustimmung zur Praxisnachfolge
bitten.

Aus dem zu Ubertragenden Datenbestand Mandatsleichen ausgliedern.

Sicherstellen, dass der Erwerber erst nach Mandantenzustimmung Zugriff auf die Mandatsdaten
erhalt.

Ubertragungsstichtag und Happy End

Nach Kaufpreiszahlung und zulassiger Ubergabe der Schliissel kann der Kanzleierwerber seine neue berufliche Mobilitat

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Ja

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

Nein

ausleben. Es ist hierbei ratsam, dass der Verkaufer fir eine Ubergangszeit mit Rat und Tat noch als Beifahrer zur Verfigung

steht.

Check beim Kauf/Verkauf:
Umsetzung der Vertragsregelungen.

Eventuell nachvertragliche Unterstltzung durch den Verkaufer.

Autor

Ja

Ja

Nein

Nein

BERNHARD KURSCHNER Rechtsanwalt und Inhaber der KURSCHNER Rechtsanwaltsgesellschaft mbH in Nurnberg mit Spezialisierung auf

die rechtliche Beratung von Steuerberatern

www.ra-kuerschner.de (Partner der Kiirschner & Luzius Partnerschaftsgesellschaft mit Spezialisierung auf Kanzleitraining)
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