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vorwort

Dieses Buch ist etwas anders. Nicht einfach nur ein Leitfaden.

Der Gedanke dahinter ist: ,Leitplanken®. Zu verstehen als ein Weg it
dem notwendigen Platz, den Sie individuell brauchen, aber auch mit einem
Schutzrahmen gegen Unfille. Dieses Buch will Sie auf den Weg der Praxis-
abgabe gut vorbereiten, damit Sie Thren eigenen Weg sicher und mit einem
guten Gefiihl gehen konnen.

Das Buch kann den personlichen Kontakt zu den Beratern Thres Vertrau-
ens in den unterschiedlichen Fachgebieten natiirlich nicht ersetzen.

Die grofle Anzahl an Tipps und Hinweisen soll Sie aber sensibilisieren
fur die vielen Fragestellungen, die sich bei den Gespriachen mit potenziellen
Kaufern, Ihrem Team, Banken, Steuerberatern, und Ihrer Familie stellen —
und nicht zuletzt im Dialog mit sich selbst. Damit wird es Thnen ein Stiick
weit Sicherheit schenken; Sie bekommen ein Gefiihl dafiir, worauf es an-
kommt.

Ein weiterer Faktor ist, dass sich ein Zahnarzt im Normalfall nur einmal
in seinem Berufsleben mit der eigenen Praxisabgabe befasst und somit iiber
keine eigenen Erfahrungswerte verfiigt. Und die Abgabe, diese grofie Unbe-
kannte, mit den immensen Folgen muss und sollte gut durchdacht werden.
Die Erfahrungen von Kollegen, die ihre Praxis erfolgreich abgegeben haben,
helfen auch nur bedingt, da jede Praxis, jeder Praxisabgeber und jeder Uber-
nehmer individuell zu betrachten sind.

Das Buch will Thnen aber auch Antworten geben. Antworten auf Fragen,
die sich Thnen stellen, wenn Sie gerade erst damit beginnen, sich mit dem Ge-
danken der Praxisabgabe zu befassen. Und auch, wenn Sie mit diesem Schritt
schon etwas weiter sind - sich der Gedanke mehr und mehr verfestigt. Es
wird Thnen auch Fragen und Antworten zeigen, an die Sie bisher noch gar
nicht gedacht haben. Sie konnten von grofler Bedeutung fiir Sie und Ihre

Zufriedenheit mit der Praxisabgabe sein.
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Und auch das ist uns noch wichtig: Sie werden bein: Lesen des Buches Be-
zeichnungen wie ,der Zahnarzt®, ,der Praxisabgeber®, ,der Nachfolger® o. A.
vorfinden. Es ist uns deutlich bewusst, dass ein ganz erheblicher Teil der
Zahnarzteschaft weiblich ist. Auch im Kreis der Berufe, die ihre Expertise in
die Beratung der Zahnarztpraxis einbringen, ist die Anzahl der weiblichen
Mitarbeiter erheblich. Zu beriicksichtigen sind zudem in allen Fachbereichen
Menschen, die sich tibergeordnet als ,divers® bezeichnen. Wir haben, um den
Lesefluss zu vereinfachen, nicht auf das Geschlecht der Akteure geschaut,
sondern auf ihre Rolle in der hier fokussierten Thematik — die Bezeichnung
dient insofern als ,Gruppenbezeichnung®. Alle Geschlechter sind gleichbe-

rechtigt gemeint und einbezogen.

Thomas Kirches
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Die Autoren

"

Thomas Kirches, der Grinder und Inhaber von
,DentBeratung®, ist seit tiber 30 Jahren in der Beratung
von Zahnirzten tatig. Durch seine langjdhrige Tatigkeit
in leitenden Funktionen verschiedener Dentaldepots hat
er unzahlige Zahnérzte bei Praxisgriindungen, Investi-
tionen und Praxisabgaben beratend begleiten diirfen.
Als gepriifter Sachverstandiger fir Praxisbewertungen,
Medizinprodukteberater und durch diverse Aus-, Fort-
und Weiterbildungen verfiigt er tiber ein umfangreiches
und vielschichtiges Wissen rund um die Zahnarztpraxis.
Er arbeitet unabhéngig von Dentaldepots, Banken, Ver-
sicherungen und Industrie und verdffentlicht regelméflig
Fachbeitrige in verschiedenen Medien. Zudem veran-
staltet er seit vielen Jahren grofle und ebenfalls unab-
hingige Praxisgriinder- und Praxisabgeber-Seminare im

In- und Ausland.

Jens-Peter Jahn stammt aus Gottingen, hat in Gottin-
gen, Bologna und Bonn Rechtswissenschaften studiert
und sein zweites Staatsexamen 2001 in Koblenz abge-
legt. Er ist seit 2002 als Rechtsanwalt zugelassen und seit
2006 Fachanwalt fiir Medizinrecht. Herr Rechtsanwalt
Jahn ist Partner der Kanzlei michels.pmks Fachanwilte
Koln und verfiigt iiber mehr als 18 Jahre Erfahrung in
der Beratung von Zahnirzten, Arzten, Krankenhdusern
und Psychotherapeuten. Die Themen Existenzgriindung
und Praxisabgabe sind dabei Schwerpunkte seiner Bera-

tungs- und Referententatigkeit.
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Frank Kuhnert ist Diplom-Kaufinann,  Steuerbera-
ter und Fachberater fiir den Heilberufebereich. Nach
seinem Studium arbeitete Herr Kuhnert ab 2006 zu-
nichst mehrere Jahre in einer grofleren mittelstandi
schen Beratungs- und Wirtschaftspriifungsgesellschait
in Dusseldorf. Im Jahr 2009 wechselte er nach erfolg-
reich bestandenem Steuerberaterexamen zu der auf
Zahnirzte und Arzte spezialisierten Steuerberatungs-
kanzlei VPmed in Krefeld. Seit 2013 ist Herr Kuhnert
Partner der VPmed und unterstiitzt mittlerweile seit
iiber 10 Jahren Zahnéirzte in ihren steuerlichen und
betriebswirtschaftlichen Fragestellungen. Im Rahmen
dieser Tatigkeit hatte er bereits die Moglichkeit, zahl-
reiche Praxisiibergaben sowohl auf Abgeber- als auch

auf Ubernehmerseite erfolgreich zu begleiten.

Gert Graeser studierte an der Universitit Grenoble,
an der Universitit Mannheim sowie an der European
Business School und ist Finanzokonom (ebs). Als zer-
tifizierter Arzte- und Zahnirzteberater (Certified Fi-
nancial Planner) ist er seit 1997 unabhéngiger Finanz-
berater fiir Zahnarzte, Kieferorthopaden und Mund-,
Kiefer- und Gesichtschirurgen. Der Schwerpunkt sei-
ner Arbeit umfasst die Bereiche Praxisgrindung und

-abgabe sowie die Finanzplanung.
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Prof. Dr. Thomas Sander ist Grinder der Zahnarztbe-
ratungsgesellschaft ,Sander Concept” (1997) und Leiter
des Lehrgebietes Praxiskonomie, Medizinischie Hoch-
schule Hannover (seit 2005). Seine Forschungsschwer-

punkte sind Praxisbewertung und Praxismarketing. Er

ist offentlich bestellter und vereidigter Sachverstandi-
ger fir Praxisbewertung. Sander Concept beridt Zahn-
arztpraxen in ganz Deutschland zur Praxisékonomie

und zum Marketing.
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Der menschliche
Faktor

Thomas Kirches, Grinder und Inhaber von DentBeratung

Ir Praxisabgabe-Team

Da Sie durch Aus- und Fortbildungen Fachmann in Threm Bereich — der
Zahnmedizin - sind, wissen Sie, wie wichtig es fiir Patienten ist, beim Thema
,Zahne“ den Zahnarzt als qualifizierten Ansprechpartner zu haben. Wenn Sie
diesen Gedanken weiterfithren, niamlich dass Sie fiir Themenbereiche aufler-
halb des Mundes wahrscheinlich kein Fachmann sind, sollten Sie sich den
Anspruch, Fachleute zu kontaktieren, zu Herzen nehmen. Fir Thr Ziel, die
erfolgreiche Praxisabgabe, ist es von grofler Bedeutung, dass Sie ausschlief3-
lich steuerliche, juristische und weitere Berater in Ihr personliches ,Praxis-
abgabe-Team“ holen, die sich mit der besonderen Situation der Heilberufe
auskennen; Berater, die fir das Thema Praxisabgabe mit all ihren Facetten
qualifiziert sind. Idealerweise haben Sie diese bereits seit Jahren an Threr
Seite. Sollte das nicht der Fall sein, so spricht nichts dagegen, die Verfasser
der verschiedenen Themenbereiche in diesem Antworten-Buch entsprechend

zu kontaktieren. Stellen Sie sich Ihr individuelles Team zusammen.



" In gute Hande abzugenen

Der erste Gedanke

Irgendwann ist der Moment da, an dem einem erstmals der Gedanke an die
Praxisabgabe in den Sinn kommt. Oftmals ist es das Resultat aus einem beruf
lichen Argernis oder aus Frustration (Patienten, Mitarbeiter, Verpassen von
Zielen, Standespolitik, ...), sich &ndernden Lebensumsténden privater (Tren-
nung, Krankheit, ...) oder beruflicher Natur (z. B. Kiindigung Mitarbeiter)
oder vielleicht auch - ganz klassisch — altersbedingt. Wenn man ein gewis-
ses Alter erreicht hat, passiert es nicht selten, dass diese Frage an einen von
auflen herangetragen wird.

Diese ersten Gedanken sind schnell wieder aus dem Bewusstsein ver-
schwunden, denn das, was man dabei aufgeben wiirde, ist aktuell noch zu
lebenserfiillend und reizvoll, obwohl natiirlich die Aussicht auf ein anderes,
attraktives und entspanntes Leben nach dem Praxisalltag erstrebenswert er-
scheint.

Ursache fiirs Aufschieben der Uberlegungen ist in vielen Fillen die Un-
wissenheit, wie man es anfangen und was man alles erledigen sollte oder
sogar muss. Das ist zutiefst menschlich. Allerdings ist der Gedanke an eine
Praxisabgabe nur temporir verschwunden und schwirrt spétestens beim
nichsten Anlass schnell wieder im Kopf herum. Vielleicht taucht er auch
auf, wenn ein Kollege, mit dem man sich tiber Jahre immer mal wieder aus-
getauscht hat, seine eigene Praxisabgabe oder deren Planung im Gespriach
erwahnt. Dann ist der Gedanke schnell wieder im Kopf und vielleicht vor-
schnell ausgeplaudert, dass man diese Idee auch schon mehrfach hatte. Man
mochte vielleicht auch nicht der letzte ,Alte” sein, wenn alle Gibrigen lang-
jahrigen Kollegen sich bereits in den wohlverdienten und so reizvoll wirken-
den Ruhestand verabschiedet haben.

Diese im Raum stehende Verédnderung kommt aber nicht nur zu bestimm-
ten Anldssen auf die Tagesordnung, sondern auch, wenn man sich selbst oder

wenn sich der Lebenspartner in einem ruhigen Moment Gedanken zur Zu-
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kunft und zu den Zielen im weiteren Leben machi. Dabei ist es gar nicht
verwerflich, den Gedanken an die Praxisabgabe hintanzustellen, wenn man
fur sich selbst die Zeit als noch nicht reif dafiir ansieht und weiterhin Freude
an Praxis und Beruf verspiirt. Es sollte aber nicht passieren, dass man das
Thema eigentlich angehen mdchte, sollte und miisste, es aber immer weiter
vor sich herschiebt. Die Beschiftigung mit den stets gleichen Gedanken und
das Aufschieben wird zur Quilerei, kostet Kraft, mindert die Lebensqualitit

und 1dhmt Sie immer 6fter und nachhaltiger.

Ab wann sollte man ...?

Eine immer wiederkehrende Frage lautet: Ab wann sollte man sich mit der
Abgabe der eigenen Zahnarztpraxis auseinandersetzen. Die ,prizise“ Ant-
wort kann nur heiflen: Das ist ganz individuell. Die beste Antwort ist, so
iiberraschend das vielleicht klingt: schon bei der Praxisgriindung. Wenn man
bei der Griindung und Planung seiner Praxis schon mal im Hinterkopf den
Gedanken bewegt, ob diese Praxis — mit dem jetzigen Wissen, wohin die
Entwicklung der Zahnarztpraxen wahrscheinlich fithren wird — attraktiv fiir

potenzielle Nachfolger wire, kann man manche ,Weichen® frithzeitig stellen.

Die Menschen

Im Rahmen einer Praxisabgabe gibt es viele Punkte, die unbedingt zu beach-
ten sind. Dazu gehoren Fragestellungen aus den Bereichen Steuern, Recht,
Finanzen, Versicherungen, Marketing usw. Uber allem steht jedoch das
Wichtigste: ,der Mensch®, oder genauer: ,DIE Menschen®. Die nachfolgenden
Seiten werden aufzeigen, wie komplex und vielfaltig die Vorgénge sind, die

bei einer Praxisabgabe allein das Thema ,Menschen betreffen.
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Die Entscheidung, einen Nachfolger fiir die eigene Praxis zu suchen
und damit das Ende des Berufslebens einzulduten, gehort sicherlich zu den
schwierigsten Entscheidungen. Sollten Sie am Ende nicht mit deri Ablauf
oder dem Ergebnis der Praxisabgabe gliicklich sein und Ihren Frieden ha
ben, bringt Ihnen beispielsweise eine wohldurchdachte, steuerliche Regelung
nicht viel. Entscheidungen und Vorginge in Bezug auf die Menschen entfal-
ten oft die nachhaltigste Wirkung.

Verdeutlichen Sie sich einmal, wie viele Menschen direkt oder indirekt
durch Thre Praxisabgabe betroffen sind und was es fir sie bedeutet. Zu den
Betroffenen zihlen Thre Praxismitarbeiter, die Patienten, Ihre Familie und
Freunde sowie natiirlich auch der Ubernehmer Threr Praxis. Aber auch der
Vermieter der Praxisrdume (sofern sie nicht Thr Eigentum sind), die Zahn-
techniker des Labors, mit dem Sie zusammenarbeiten, bis hin zum Blumen-
hindler, bei dem Sie vielleicht regelmaf3ig einen Blumenstrauf3 fiir die Rezep-
tion holen, gehdren dazu. Wenn man sich diese Komplexitit vergegenwartigt,
ist auch nachvollziehbar, warum uns unsere innere Stimme nur zu gerne vor-
schlagt, das Thema besser erst demnéchst wieder auf die Tagesordnung zu
setzen. Dieses Verhalten ist menschlich und betrifft sehr viele Bereiche.

Zudem bedeutet die Abgabe der Praxis an einen Nachfolger, bei allem zeit-
weisen Arger und sicherlich auch negativen Begleiterscheinungen dieses scho-
nen Berufes, die Trennung von einer Wohlfiihloase, die man sich in der Regel
tiber Jahrzehnte eingerichtet hat. Es schlief8t nicht nur die Aufgabe der zahn-
arztlichen Tatigkeit, sondern auch das Verlassen der liebgewonnenen Praxis
mit ein, die man tiber Jahre mit viel Herzblut und finanziellen Mitteln aufgebaut
hat. Es bedeutet die Trennung von einem Team, das trotz Fluktuation grofiten-
teils wie eine Familie zusammengewachsen ist und zukiinftig nicht mehr in der
gewohnten Art da sein wird. Darunter sind Mitarbeiter, die Sie vielleicht ein-
mal selbst ausgebildet haben und die einem ans Herz gewachsen sind.

Und nicht zu vergessen sind die Patienten, die {iber Jahre eine enge Bin-

dung zu Thnen und Threr Praxis aufgebaut haben. Viele kennen die Nach-
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fragen und Bitten der Patienten, dass man doch noch lange die Praxis wei-
terfihren moge, da man sich als Patient nur hier richtig aufgehoben und
verstanden fiithlen wiirde; Patienten, die Thnen, ,ihrem“ Zahnarzt, dic (Mund-)
Gesundheit anvertraut haben. Diese Menschen mochte niemand einfach so

verlassen, sondern mindestens in die guten Hande eines Nachfolgers geben.

Und ,,der Mensch* hinter dem Praxisabgeber?

Haben Sie sich schon einmal bewusst gemacht, dass Sie nach der Praxisab-
gabe deutlich seltener das Gefiihl erleben konnten, gebraucht zu werden?
Weniger die bestimmende Person zu sein, die die Richtung vorgibt und letzt-
endlich alles allein entscheiden darf?

Auch die schon erwihnte Bestitigung durch Wertschitzung und Dank-
barkeit von Patientenseite wird in Zukunft so nicht mehr gegeben sein. Jeder
Mensch benétigt aber in seinem Leben eine Art von Bestdtigung fiir sein
Tun. Dies ergibt sich in der Praxis auf vielféltige Art und Weise: sei es durch
das Erreichen von Zielen hinsichtlich des Umsatzes, des Gewinns oder der
Patientenanzahl, aber auch durch das Gelingen eines schwierigen Eingriffs
oder eben durch die Zufriedenheit und dankbaren Worte der Patienten.

Nun gilt es, sich fir die Nach-Praxis-Zeit neue Ziele zu setzen, um auch
kiinftig das Gefiihl der Bestitigung und Zufriedenheit zu bekommen. Glei-
chermaflen, und oftmals nicht beachtet, muss man sich darauf einstellen, als
Privatier niemandem mehr, wie als Praxis-Chef, Anweisungen geben zu kon-
nen und davon auszugehen, dass diese umgesetzt werden. Es gehort dazu,
sich mit dem Themenbereich rund ums ,Loslassen® zu beschiftigen. Die Ge-
fahr, dass etwas fehlen wird und daraus eine unerklirliche Unzufriedenheit
erwachst, ist grofl. Eine Unzufriedenheit, die besonders unverstindlich er-
scheint, da man sich doch so auf die neuen Freiheiten im ,Leben danach®

gefreut hatte.



Praxisabgabe aus
rechtlicher Sicnt

Jens-Peter Jahn, Rechtsanwalt und Fachanwalt fur Medizinrecht

Einflihrung

Die rechtlichen Aspekte im Zusammenhang mit der Praxisabgabe sind viel-
faltig. Sie erschopfen sich nicht in den Rechtsfragen zur Ausgestaltung eines
Kaufvertrages. Der Verduflerer muss daneben vor allem bedenken, dass lau-
fende Dauerschuldverhiltnisse zu tbertragen sind. Im Vordergrund steht
hier regelmafig der Mietvertrag. Nicht wenige Praxisverduflerungen sind
daran gescheitert, dass die Praxisrdumlichkeiten nicht iibertragen werden
konnten, sei es, weil der Vermieter nicht zustimmt oder weil fiir die Praxis
keine Betriebserlaubnis vorliegt.

Auch arbeitsrechtliche Fragestellungen spielen eine Rolle. Anstellungs-
verhiltnisse gehen von Gesetzes wegen auf den Erwerber iiber. Dabei sind
Informationspflichten und Widerspruchsfristen zu beachten. Auflerdem gibt
es oft mindliche Zusatzvereinbarungen oder eine gelebte Praxis, die die
schriftlichen Arbeitsvertrage modifizieren.

Fithrt der abgabewillige Zahnarzt seine Praxis im Rahmen einer Koopera-
tion, konkret einer Berufsausiibungsgemeinschaft oder Praxisgemeinschaft,

sind daraus resultierende Besonderheiten zu beriicksichtigen. Es stellen sich
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gesellschaftsrechtliche Fragestellungen und die Mitwirkung der anderen Ge-
sellschafter ist in aller Regel erforderlich. Zudem sind die gesellschaftsrecht-
lichen und sonstige Nachhaftungsrisiken zu bedenken.

Bevor das Projekt der Praxisabgabe angegangen wird, sollte daher aus
rechtlicher Sicht ein umfassender Vertragscheck erfolgen. Zu priifen sind der
Mietvertrag, Kooperationsvertrage und ggf. Arbeitsvertrige aber auch Lea-
singvertriage und etwaige Darlehen. Dieser Vertrags-Check sollte mit erheb-
lichem Vorlauf; d. h. im besten Fall 3-5 Jahre vor der geplanten Verauflerung
oder aber aus Anlass einer anstehenden Vertragsverlingerung bzw. eines

Neuabschlusses erfolgen.

Der Praxiskaufvertrag

Der zentrale Vertrag im Zusammenhang mit der Praxisabgabe ist der eigent-
liche Kaufvertrag tiber die Praxis. Bei dem Vertrag handelt es sich um einen
Unternehmenskaufvertrag. Dieser ist grundsétzlich nicht formbedurftig.
Aufgrund der Komplexitét der Sachverhalte empfiehlt sich aber dringend die
Schriftform. Werden Anteile einer GmbH (MVZ) oder die Praxisimmobilie
verduflert, bedarf der Vertrag der notariellen Beurkundung.

Mit Blick auf die Besonderheiten der zahnérztlichen Berufsaustibung sind
im Zusammenhang mit der Gestaltung des zivilrechtlichen Vertrages einige
Aspekte zu bedenken. So spielt beispielsweise das Vertragszahnarztrecht eine
nicht unerhebliche Rolle. Rund 90 % der Patienten sind gesetzlich kranken-
versichert. Um gesetzlich versicherte Patienten zu behandeln, bedarf es fiir
den Erwerber einer Zulassung zur Teilnahme an der vertragszahnirztlichen
Versorgung. Auch wenn private Zuzahlungen im Bereich der zahnirztlichen

Berufsausiibung eine nicht unerhebliche Rolle spielen, ist die Zulassung der
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Praxisabgane aug rechtlicher Sicht '

Schlissel, um die Patienten tiberhaupt behandeln zu kénnen. Aus diesem
Grund ist der Erwerber einer zahnirztlichen Praxis auf die Zulassung an-
gewiesen. Wenngleich im vertragszahnirztlichen Bereich, anders als bei den
Humanmedizinern, keine Zulassungssperren existieren, ist doch die Hiirde
der Zulassung zu nehmen. Jeder Erwerber einer zahnéirztlichen Praxis wird
daher darauf drangen, den Kaufvertrag unter die Bedingung der bestands-
kraftigen Zulassung zu stellen. Weitere Besonderheiten ergeben sich aus der
zahnirztlichen Schweigepflicht und dem Datenschutz. Die Patientenunterla-
gen reprisentieren einerseits einen Teil des ideellen Wertes, sind andererseits

aber auch nicht ohne Weiteres auf den Erwerber zu iibertragen.

Praambel

Meist wird dem Vertrag eine Praambel vorangestellt, in der das Vorhaben
grob beschrieben, Einzelheiten geschildert und etwaige Besonderheiten auf-
genommen werden. Die Praambel hat oft keinen eigenen Regelungscharak-
ter, beschreibt aber hédufig den Sachverhalt, den die Parteien zur Geschifts-
grundlage gemacht haben.

Vertragsgegenstand/stichtag

Zu definieren ist zunachst der Gegenstand des Praxiskaufvertrages. Bei einer
Einzelpraxis ist der Vertragsgegenstand evident. Gegenstand des Kaufver-
trages ist die zahnérztliche Einzelpraxis mit ihrem materiellen und imma-
teriellen Vermogen. Ist der Verkdufer Gesellschafter einer Berufsaustibungs-
gemeinschaft (BAG), ist der Vertragsgegenstand sein Gesellschaftsanteil. Bei
einer Praxisgemeinschaft (PG) wird neben der Einzelpraxis regelméfig der
Gesellschaftsanteil an der PG verdauflert. Kann oder soll die Praxis nicht fort-
gefithrt werden, ist es denkbar, dass nicht die Praxis als Unternehmen, son-
dern lediglich einzelne Vermogensgegenstande (Behandlungseinheiten oder

ideeller Wert) veraufert werden.
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Stichtag

Als Stichtag wird regelmaflig ein konkretes Datum vereinbart. Zu diesem Zeit-
punkt wird der Besitz tibertragen und die Gefahr, Lasten und Nutzen gehen
iber. Das Eigentum hingegen geht héufig nicht am Stichtag iber, da der Ver
auflerer regelmaflig einen Eigentumsvorbehalt vereinbaren wird mit der Folge,
dass das Eigentum erst bei vollstandiger Kaufpreiszahlung tibergeht.

Der Stichtag ist sorgfiltig zu planen. Hier konnen Vertragslaufzeiten und
Kindigungsfristen, bei Dauerschuldverhéltnissen wie dem Mietvertrag und
Gesellschaftsvertragen aber auch steuerliche Fragestellungen, eine Rolle spie-
len. Da die Praxisfithrung fiir den Erwerber in der Regel die Zulassung zur
Teilnahme an der vertragszahnarztlichen Versorgung voraussetzt, ist der Stich-
tag zudem auf die Sitzungen des Zulassungsausschusses abzustimmen. Hierbei
wiederum muss der Kaufer die Antragsfristen beachten. Diese belaufen sich in
der Regel auf einen Monat.

Bei der Verdaulerung aus einer laufenden Kooperation heraus ist zu beden-
ken, dass Genehmigungen von Berufsausiibungsgemeinschaften meist zum
Quartalsbeginn erteilt werden. Wird die Praxis an ein Medizinisches Versor-
gungszentrum (MVZ) verauflert oder im Zuge der Praxisverduflerung ein sol-
ches gegriindet, gilt dasselbe. Bei einigen Kassenzahnérztlichen Vereinigungen
(beispielsweise bei der KVZ Nordrhein) gelten im Zuge von MVZ-Griindungen

verldngerte Antragsfristen.

Materielles Praxisvermogen

Gegenstand des Kaufvertrages ist regelmaflig das gesamte materielle Vermo-
gen, insbesondere also die Behandlungseinheiten, zahnéarztliche Gerite, sons-
tige Einrichtung, Materialienvorrate, Fachliteratur, die Abrechnungssoftware
etc. In der Regel wird man ein Inventarverzeichnis mit den wesentlichen
materiellen Vermogensgegenstanden zum Praxiskaufvertrag nehmen. Bei der
Erstellung des Inventarverzeichnisses sollte man das steuerliche Anlagenver-

zeichnis jedenfalls nicht ungepriift ibernehmen. Haufig finden sich in diesem
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Gegenstinde, die schon nicht mehr in der Praxis vorhanden und daher nicht
Gegenstand der Verduflerung sind. Erganzt werden kann das Inventarverzeich-
nis ggf. durch eine Fotodokumentation der Kleinmaterialien, um fiir die Kiu-
ferseite im Hinblick auf die Definition des Kaufgegenstandes und den Bestand
beispielsweise an Winkelstiicken, Zangen, Sonden etc. Sicherheit zu bieten:

Beides ist nicht zwingend. Denkbar ist es auch, das Praxisinventar als
Sachgesamtheit zu ibereignen. Je genauer aber der Vertragsgegenstand de-
finiert wird, umso unwahrscheinlicher sind spéatere Streitigkeiten iiber die
Frage, was mit veraulert wurde und was nicht. Aus diesem Grund empfiehlt
es sich auch diejenigen Gegenstinde, die nicht mit verduflert werden, in einer
gesonderten Liste aufzunehmen. Insbesondere wenn das materielle Praxis-
vermogen als Sachgesamtheit verduflert wird, ist es wichtig, dass dann im
Sinne einer Negativabgrenzung diejenigen Gegenstinde benannt werden, die
nicht mit verauflert werden sollen. Dabei ist insbesondere an Kunstwerke,
personliche Mobelstiicke oder auch Literatur zu denken, die der Praxisver-
auflerer zuriickbehalten mochte.

Im Hinblick auf Vorrite sollte ebenfalls mit grofitmoglicher Transparenz
gearbeitet werden. Wenn umfangreiche Materiallager, beispielsweise Im-
plantate, Edelmetalle 0.4. iibertragen werden, kann im Einzelfall eine Inven-
tarisierung notig werden. Meist kann aber auf eine solche verzichtet werden.
Es wird dann jedoch regelhaft im Interesse des Kaufers liegen, zum Stichtag
jedenfalls einen tiblichen Bestand an Verbrauchsmaterialien zu iibernehmen,
um die Praxistatigkeit unmittelbar aufnehmen zu kénnen.

Auch den Verauflerer einer gebrauchten Sache treffen Gewéhrleistungsver-
pflichtungen. Grundsétzlich hat der Verkdufer dem Kéufer die Sache frei von
Sach- und Rechtsmingeln zu verschaffen (§ 433 Abs. 1 Satz 2 BGB). Der Sach-
mangel ist in § 434 BGB definiert. Danach ist die Sache frei von Sachméngeln,
wenn sie bei Gefahrtibergang die vereinbarte Beschaffenheit hat. Wurde im Ver-
trag keine Beschaffenheitsvereinbarung getroffen, ist auf die nach dem Vertrag

vorausgesetzte Verwendung abzustellen. Da der Verduf3erer einer Zahnarztpra-
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xis regelméfiig gerade keine Gewéahr dafiir ibernelimeii kann und will, dass die
iibereigneten Inventargegenstande frei von Méangeln sind, wird regelmiBig die
Gewihrleistung ausgeschlossen. Dies ist auch zuldssig, da der niederlassungs-
willige Erwerber einer Zahnarztpraxis kein Verbraucher imn Sinne des § 13 BGB
ist, sodass die besonderen Regelungen zum Schutz der Verbraucher, insheson-
dere auch zum Verbrauchsgiiterkauf (§§ 474 ff. BGB) nicht anwendbar sind. In-
sofern kann die Mangelgewahrleistung ausgeschlossen werden. Dies gilt aber
selbstverstandlich nicht fiir Méangel, die arglistig verschwiegen wurden oder
beziiglich derer eine Beschaffenheitsgarantie vereinbart wurde.

Um in diesem Zusammenhang fiir beide Parteien grofitmogliche Transpa-
renz und Sicherheit zu erreichen, empfiehlt es sich, gemeinsam mit dem Er-
werber und gegebenenfalls in Anwesenheit eines Technikers eine Begehung
der Praxis vorzunehmen. Die Funktionsfahigkeit, jedenfalls der wichtigsten
Bestandteile des materiellen Praxisvermégens, kann dann tiberpriift, die Be-
schaffenheit festgehalten und etwaiger Reparaturbedarf vereinbart werden.
Auch fiir den Verauflerer dient eine solche Vorgehensweise der Vermeidung
spéterer Auseinandersetzungen.

Regelmiflig wird in Kaufvertragen die Haftung fir Sachméingel zwar
ausgeschlossen, die Haftung fiir Rechtméngel indes nicht. Ein Rechtsman-
gel liegt vor, wenn Dritte in Bezug auf die verkaufte Sache Rechte geltend
machen konnen (vgl. § 435 BGB). An dieser Stelle ist insbesondere an Ei-
gentumsvorbehalte (Lieferanten), Sicherungstibereignungen (Banken) und
Pfandungen zu denken. Auch Gegenstinde, die nicht gekauft, sondern le-
diglich geleast sind, miissen im Zuge der Praxisverduflerung entsprechend
gekennzeichnet werden, um nicht in die Gefahr einer Rechtsmangelhat-
tung zu geraten. Ublicherweise versichert der Veriuferer nimlich, dass
der Kaufgegenstand in seinem Alleineigentum steht und nicht mit Rechten
Dritter belastet ist.

Wenn zwischen dem Unterzeichnen des Kaufvertrages und dem Verduf3e-

rungsstichtag lange Zeitraume liegen, empfiehlt es sich daneben eine Regelung
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aufzunehmen, die dem Verkaufer auch in der Zwischienzeit Ersatz- oder Neu-
anschaffungen erméglicht. Bei Ersatzbeschaffungen werden Gegenstinde, die
Bestandteil des verduflerten Anlagenvermogens sind, durch neue erceizt, weil
sie z. B. untergegangen oder beschidigt sind und eine Reparatur nicht lohnt.
Es liegt auf der Hand, dass die Ersatzbeschaffung den Wert des Anlagever-
mogens erhoht und insoweit der Kaufpreis angepasst werden muss. Ob eine
Ersatz-/Neubeschaffung dann auch ohne Zustimmung des Kaufers Einfluss auf
die Kaufpreishohe haben kann, ist Vereinbarungssache und héngt damit zu-
sammen, wie grofy der Vorlauf ist und wie hoch das Interesse des bisherigen

Praxisinhabers ist, in der Zwischenzeit noch allein entscheiden zu kénnen.

Immaterielles Praxisvermogen

Zum immateriellen Praxisvermogen gehoren insbesondere der Praxiswert
(Goodwill), der Patientenstamm, Zuweiserbindungen, Marken, Domains,
Namensrechte und evtl. Lizenzen etc. Welche dieser Vermogensgegenstinde
mit verduflert werden, hangt von der Vereinbarung ab. Nicht selten wird ein
Erwerber eine personifizierte Domain des Verduflerers gar nicht verwenden
konnen. Gleichwohl kann ein Interesse an der Ubernahme bestehen, wenn
die Domain etabliert ist und man Zugriffe auf eine etwaige neue Praxishome-
page umleiten kann. Werden Lizenzen iibertragen (beispielsweise Software)
bedarf es oft der Zustimmung Dritter.

Im Ubrigen aber werden Erwerber vordergriindig priifen wollen, wie
sich die Einnahmen- und Kostenstrukturen einer Praxis darstellen. Hierzu
wird der Erwerber in der Regel in die betriebswirtschaftlichen Unterlagen
der Praxis Einsicht nehmen wollen. Dazu gehoéren die letzten Einnahmen-/
Uberschussrechnungen, betriebswirtschaftliche Auswertungen und die Ho-
norarabrechnungsbescheide der letzten vier bis acht Quartale. Da die Ein-
sichtnahme regelméflig vor Abschluss des Kaufvertrages erfolgt, bietet es
sich insoweit an, schon wihrend der Anbahnungsphase eine Verschwiegen-

heitsverpflichtung zu unterzeichnen.
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Versicherungen un
Finanzen

Gert Graeser, Finanzokonom (ebs)

Wie nenme ich einem potenziellen Praxiskaufer die
Angst vor dem finanziell groBen Schritt?

Habe ich mich dazu entschlossen, meine Praxis zu verkaufen, steht als Nachs-
tes die Suche nach einem potenziellen Kaufer an. Dies alleine kann schon
schwierig genug sein, sollte rechtzeitig begonnen werden und fiihrt trotz allem
oftmals nicht zum Ziel. Fiir manche Praxen scheint es keine Kaufer zu geben.
Lage, Grofle, Image, Umsatz, Gewinn, Kosten, Ausstattung etc. sind nur einige
der Griinde, warum es nicht klappt. Aber nun lesen Sie dieses Buch, weil Sie
erfahren wollen, wie Sie den Verkauf Threr Praxis fiir beide Seiten — fir Kaufer
und Verkaufer gleichermafien — zu einem vollen Erfolg machen kénnen.

Sollte ein potenzieller Kaufer gefunden werden, so ist eines der grofiten
Probleme seine Angst. Es handelt sich schlief3lich in der Regel um ehemalige
angestellte Zahnirzte, die den Entschluss gefasst haben, sich selbststandig zu
machen. Sie kommen aus einer Welt, in der die Zahlen (Gehalt) eher vierstellig
sind und miissen sich nun mit finf-, sechs- oder sogar siebenstelligen Zahlen
auseinandersetzen. Nachvollziehbar, dass einem da bange werden kann. Dabei
will ich gar nicht die anderen neuen Herausforderungen ansprechen, die eben-

falls auf den Kaufer einprasseln (Recht, Steuern, Personal, Organisation, Biiro-
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kratie, Abrechnung etc.). Es geht nur um seine Angst vor den groflen Zahlen
und um deren Verstidndnis. Hier sollte unbedingt Abhilfe geschaffen werden.
Aber wie?

Ein erfahrener Finanzberater (Niederlassungsberater) kann mit entspre
chenden Planungsprogrammen viele Berechnungen gemeinsam mit dem
Kaufanwirter erstellen, die geeignet sind, das Kaufvorhaben in seiner finan-
ziellen Auspragung begreifbarer zu machen. Eine einfache Mindestumsatz-
kalkulation kann schon fiir Entspannung sorgen, wenn der Kéufer sieht, dass
der erforderliche Mindestumsatz, den er zukiinftig erbringen muss, um allen
Verpflichtungen aus der Praxis und Privat nachkommen zu kdnnen, weit un-
ter dem derzeitigen tatsdchlichen Umsatz der Praxis liegt. Die Befiirchtung,
dass das Geld gerade in der Startphase nicht reicht, kann ausgeschlossen oder
mindestens reduziert werden, wenn der Kontokorrentbedarf nicht geschatzt,
sondern grof3ziigig berechnet wird. Eine gute Prognoserechnung, die z. B.
auch das neu aufzunehmende Darlehen enthilt, kann zeigen, wie die Ein-
nahmen und Ausgaben sich nach der Praxisitbernahme verdndern kénnten.
In Verbindung damit zeigt die Berechnung auch, wieviel Gewinn am Ende
iibrigbliebe. Das Motto in dieser Phase lautet: den Kéufer an die Hand neh-
men und mit ihm gemeinsam moglichst gute, verstandliche Informationen
erarbeiten, die ihm zeigen, dass sein Vorhaben zu stemmen ist.

Natirlich gehort es auch dazu, dem Kaufer einen klaren Hinweis zu ge-
ben, wenn er z. B. vom Kauf lieber Abstand nehmen sollte, weil er sich damit
iibernehmen wiirde. In dieser Hinsicht spielt das Thema Interessenkonflikt
eine gewisse Rolle. Der Berater des Verkiufers schafft es in der Regel nur
schwer, das uneingeschrankte Vertrauen des Kéufers zu gewinnen. Dies ist
nachvollziehbar. Deshalb ist es vermutlich das Beste fur alle, wenn jeder sei-
nen eigenen Berater hat und alle moglichst gut zusammenarbeiten und die
notwendigen Informationen austauschen bzw. auftauchende Fragen offen
und umfénglich beantworten. In jedem Fall ist es aus Sicht des Verkéufers

gut, wenn sein potenzieller Kaufer professionell begleitet wird.
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Versicherungen

Mit dem Verkauf der Praxis dndert sich auch der Absicherungsbedart und
es stellen sich folgende Fragen: Welche Versicherungen kann ich kimndigen”
Welche muss ich dndern? Welche bleiben wie sie sind? Deutschland ist einer
der grofiten Versicherungsmérkte weltweit. Es gibt Versicherungen fir alle
sinnvollen und unsinnigen Dinge. Hier wollen wir das betrachten, was ver-

mutlich in 90 % der Versicherungsordner von Zahnérzten aufzufinden ist.

Praxisinhaltsversicherung/Praxisinventarversicherung

Diese Versicherung geht mit dem Verkauf der Praxis an den Kaufer tiber und
wird dhnlich gehandhabt wie eine Gebaudeversicherung beim Hausverkauf.
Der Kiufer iibernimmt den Vertrag und kann sich tiberlegen, ob er ihn un-
verindert fortfithrt, mit Anderungen fortfithrt oder kiindigt (Sonderkiindi-
gung) und eine neue Police abschliefit.

Aus Sicht des Verkaufers ist es gleichgiiltig, wie der kiinftige Praxisinha-
ber mit der Police verfahrt. Der Verkdufer muss seiner Versicherungen le-
diglich den Verkauf der Praxis und den Ubergang der Police auf den Kéufer
anzeigen. Dies sollte vor dem Verkauf schriftlich in geeigneter Form unter

Nennung des Verkaufsdatums erfolgen.

Elektronikversicherung

vgl. Praxisinhaltsversicherung/Praxisinventarversicherung

BetriebsschlieBunasversicherung

vgl. Praxisinhaltsversicherung/Praxisinventarversicherung

Betriebsunterbrechungsversicherung/Praxisausfalltagegeld

vgl. Praxisinhaltsversicherung/Praxisinventarversicherung
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Cyber Risk Police

vgl. Praxisinhaltsversicherung/Praxisinventarversicherung

Berufshaftpflichtversicherung

Dieser Vertrag geht nicht an den Erwerber tiber. Der Kédufer muss sich um
eine eigene Police kitmmern.

Der Verkaufer muss seiner Berufshaftpflichtversicherung dann den Ver-
kauf anzeigen, wenn sich die Art seiner Tatigkeit im Anschluss dndert. Das
ist der Fall, wenn z. B. der Verkdufer fiir den Kaufer noch eine Zeit lang
angestellt arbeitet. Dieser Statuswechsel ist der Versicherung anzuzeigen.
Fiir Anderungen im Tétigkeitsbereich (Lehrtitigkeit, Gutachter etc.) gilt das
Gleiche. Verkauft er aber seine Praxis, um z. B. in einem anderen Bundesland
seine Tatigkeit als niedergelassener Zahnarzt fortzufithren, muss nichts an-
gezeigt werden.

Der wohl hiufigste Fall, bei dem der Verkdufer nach erfolgreichem Ver-
kauf in den Ruhestand geht, muss der Berufshaftpflichtversicherung unbe-
dingt angezeigt werden und eine sog. Nachhaftungsversicherung sollte ab-
geschlossen werden. Erhebt ein Patient z. B. drei Jahre nach Praxisverkauf
den Vorwurf eines Behandlungsfehlers, der dem Vorbesitzer zuzurechnen ist,
so springt die Nachhaftungsversicherung ein. Bei manchen Anbietern ist sie
automatisch und kostenfrei inkludiert und wird mit unterschiedlicher Gel-
tungsdauer angeboten. Da es sich um keine teure Versicherung handelt (bei
manchen Versicherern kostenfrei) empfiehlt es sich, nach Absprache mit dem
Rechtsanwalt die langst mogliche Dauer zu wihlen.

Achtung: In manchen Berufshaftpflichtvertragen ist die Privathaftpflicht-
versicherung im Paket enthalten. Hier muss darauf geachtet werden, dass die
Privathaftpflicht als eigener Vertrag unbedingt erhalten bleibt, vorausgesetzt,

dass niemand ohne Privathaftpflichtversicherung in Rente gehen mochte.
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Rechtsschutzversicherung

Dieser Vertrag geht nicht an den Erwerber tiber, der sich selbst um eine eige-
ne Police kimmern muss.

Der Verkéaufer muss seiner Rechtsschutzversicherung dann den Verkaut
anzeigen, wenn er seine berufliche Tatigkeit anschliefend in anderer Wei-
se fortsetzt. Wenn sich der Verkdufer beispielsweise vom Kéufer noch fiir
eine gewisse Zeit anstellen l4sst, so muss dieser Statuswechsel der Versiche-
rung angezeigt werden. Fiir Anderungen im Tétigkeitsbereich (Lehrtatigkeit,
Gutachter etc.) gilt das Gleiche. Wird die Praxis hingegen verkauft, weil der
Zahnarzt beispielsweise in einer anderen Stadt wiederum als niedergelasse-
ner Zahnarzt arbeiten wird, muss nichts angezeigt werden.

Fir den wohl haufigsten Fall, dass der Verkaufer nach erfolgreichem Ver-
kauf in den Ruhestand geht, muss er dies seiner Rechtschutzversicherung
unbedingt anzeigen. Sollte man auch im Ruhestand eine Rechtsschutzversi-
cherung wiinschen, die nur die privaten Bereiche des Lebens abdeckt (Privat-
und Verkehrsrechtschutz, evtl. auch Mieterrechtschutz), so sollte die Police

auf diese Bereiche reduziert werden.

Betriebliche Altersversorgung

Betriebliche Altersversorgungen sind Zusagen, die die Praxis den Mitarbei-
tern gegeniiber gemacht hat und die in der Regel iiber sog. Direktversiche-
rungen riickgedeckt sind. Egal ob es sich um arbeitgeber-, arbeitnehmer-
oder gemischt finanzierte Vertrage handelt: Sie gehen immer auf den Kéufer

der Praxis uiber, der sie auch nicht ohne weiteres verindern darf.

Krankenversicherung/Krankentagegeld

Die gesetzliche Krankenversicherung ist iiber den bald eintretenden Ruhe-
stand zu informieren. Zumindest wird dann das sog. Krankengeld nicht mehr
benétigt und muss entfallen. Ggf. ergédnzende private Zusatzversicherungen

zur gesetzlichen Krankenversicherung bleiben unbertihrt, es sei denn, man
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will bewusst den Versicherungsumfang dndern. Sollte allerdings eine private
Krankentagegeldversicherung existieren, so muss diese ebenfails zum Ruhe-
stand aufgelost werden.

Ein Sonderthema und eine Uberraschung ist fiir viele Zahnirzte das Thema
Krankenversicherung der Rentner. Es gehort nicht direkt hierher, solite aber
ebenfalls langfristig vor Praxisabgabe vom Berater erklart werden. Trei nach
dem Motto: Wenn man auf schlechte Nachrichten vorbereitet ist, konnen sie
einen nicht tiberraschen. Worum es hierbei im Kern geht: Viele Zahnarzte, die
sich entschieden haben, in der gesetzlichen Krankenversicherung zu bleiben,
wundern sich iiber die teils deutlich hoheren Beitrdge in der KVdR (Kranken-
versicherung der Rentner) im Vergleich zu Rentenbeziehern, die nicht in Ver-
sorgungswerken sind. Hier kann man nicht mehr viel retten, aufler evtl. seinen
Kindern den Ratschlag geben, sich ordentlich beraten zu lassen.

Bei der privaten Krankenversicherung lauft es analog zur gesetzlichen
Krankenversicherung. Sie ist zu informieren, dass das Erwerbsleben beendet
wurde. Krankentagegeldversicherungen miissen aufgelost werden. Sollte ein
Beitragsentlastungstarif bestehen, ist zu priifen, ob dieser nun aktiviert wer-
den kann und den Beitrag der privaten Krankenversicherung um den verein-
barten Betrag senkt.

Eine KVdR kennt die private Krankenversicherung nicht. Der Beitrag re-
duziert sich um entfallende Bausteine (KTG) und ggf. Beitragsentlastungsta-
rife. Bei Letzteren werden wiederum einige Zahnérzte tiberrascht sein, denn
diese Beitragsentlastungstarife werden oft falsch verkauft. Viele denken, dass
der Entlastungsbeitrag z. B. ab dem 65. Lebensjahr greift und der Zahlbeitrag
entsprechend endet. Das ist ein Irrglaube. Zwar reduziert sich die PKV um
den vereinbarten Entlastungsbetrag (z. B. € 200/Monat), der Monatsbeitrag
fur den Beitragsentlastungstarif muss dennoch weitergezahlt werden. Kostet
dieser z. B. € 100 pro Monat, so ergibt sich nicht eine monatliche Entlastung
von € 200, sondern nur von € 100. Ein Argernis ist es nur dann, wenn man es

nicht wusste.
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Die Abgabe der eigenen Praxis beschaftigt irgendwann jederi selbststandigen
Zahnarzt. Dieser groRe Schritt mit betrdchtlichen Folgen fiir Patienter, Jeam und
das eigene Lebenswerk sollte qut geplant werden. Indiesem Buch vermittelr
Experten, die sich mit der besonderen Situation der Zahndrzte auskennen, einen
Uberblick zu den Themen Recht, Steuern, Finanzen, Versicherungen, Praxiswert
und -positionierung und personlichen Faktoren rund um eine erfolgreiche
Praxisabgabe. Dieses Buch will Sie qut vorbereiten, damit Sie [hren eigenen Weg
bis zur Praxisabgabe sicher gehen und mit einem quten Gefiihl abschlieRen
konnen.
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