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PRAXISMANAGEMENT

Praxisabgabe — Risiken vermeiden

Versicherungstipp. Die eigene Praxis ist nicht
nur Beruf, sondern Lebenswerk. Doch wie
wahrscheinlich ist es noch, die Praxis als vierte
Saule des Altersvorsorgemodells betrachten zu
konnen?
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er erst kurz vor dem geplanten

Ruhestand beginnt, sich mit Fra-

gen zur Abgabe oder Aufgabe der

eigenen Praxis zu beschiftigen, lduft
Gefahr, sich existenziellen Risiken auszusetzen.
Ein zentraler Punkt sind dabei die Versicherun-
gen: Rechtliche, steuerliche und versicherungs-
technische Aspekte mussen Uberprift, ange-
passt und strategisch eingeordnet werden,
auch um mogliche Deckungsliicken zu schlie-
Ren. Deshalb sollte man sich schon spites-
tens funf Jahre vor der Praxisabgabe mit dem
Thema auseinandersetzen.

Vor der Abgabe ist eine vollstandige Vertragsinventur
Pflicht:

¢ Sind die bestehenden Policen noch aktuell?

e Decken sie die heutigen Risiken vollstindig ab?

* Gibt es Uberschneidungen oder Versorgungsliicken?

Besonders wichtig: Praxisinhaltsversicherung, Betriebs-
unterbrechung, Cyberpolice und Rechtsschutzversiche-
rung.

Ein oft unterschitztes Thema betrifft die Mitarbeiter und
insbesondere betriebliche Mehrleistungen wie betrieb-
liche Altersvorsorge oder betriebliche Krankenversiche-
rung. Spétestens bei der Praxisiibergabe/-abgabe stellt
sich die Frage: Wer erhilt eine Zuzahlung zur Altersvor-
sorge, wer eine betriebliche Krankenversicherung und
was passiert, wenn eine der Versicherungen Garantien
enthdlt, die zum Rentenalter nicht eingehalten werden?
Neben der Frage, wer haftet, ist besonders auf den Gleich-
behandlungsgrundsatz zu achten - Unterschiede miissen
sachlich begriindet sein, sonst drohen juristische Ausei-
nandersetzungen.

Misstrauen vorbeugen

Besonderes Augenmerk gilt Vertrigen, die inzwischen in
den ,Run-off“ gewandert sind, also an Abwicklungs-
gesellschaften verkauft wurden. Zu priifen ist: Welche
Garantien bleiben bestehen? Welche Leistungen sind
noch sicher? Unklare Vertrige kénnen bei Ubernehmern
fiir Misstrauen (wihrend der Verkaufsgespriche) und im
Schadenfall fir Probleme sorgen.

Besonders im landlichen Raum oder bei ungiinstiger wirt-
schaftlicher Lage kann der geplante Verkauf scheitern. Fiir
viele Zahndrztinnen und Zahnirzte bedeutet das einen

schmerzhaften Einschnitt in die Alters-
vorsorge, da der Erlos aus der Praxis
haufig fest einkalkuliert war.

Hier ist es entscheidend, alternative Strategien zu
entwickeln:
o rechtzeitiger Aufbau privater Vorsorgeprodukte
e Investitionen auRerhalb der Praxis
e Absicherung iber Renten- oder Lebensversicherungen

Wer frithzeitig handelt, kann finanzielle Licken zumin-
dest teilweise schliefen und die Abhingigkeit vom Ver-
kauf reduzieren.

Viele Abgeber und Ubernehmer wiinschen sich einen
flieRenden Ubergang iiber drei bis fiinf Jahre. Der Uber-
nehmer wird eingearbeitet, wahrend der Abgeber in redu-
zierter Form tatig bleibt. Doch was passiert, wenn einer
der beiden in dieser Phase schwer erkrankt? Eine mog-
liche Losung ist eine Dread-Disease-Police in Hohe des
vereinbarten Praxiskaufpreises. Diese Versicherung sorgt
im Fall schwerer Krankheiten wie Krebs, Herzinfarkt,
Schlaganfall dafiir, dass beide Seiten abgesichert sind:
o Der Ubernehmer erhilt die Mittel, um den Kauf trotz
Ausfall des Abgebers stemmen zu kénnen.
e Der Abgeber (und dessen Familie) ist finanziell ge-
schiitzt und kann die Altersvorsorge sichern.

Fazit

Die Praxisabgabe birgt ohne vorausschauende Planung
erhebliche Risiken. Doch wer sich rechtzeitig damit aus-
einandersetzt, kann nicht nur rechtliche und finanzielle
Fallstricke vermeiden, sondern auch dafiir sorgen, dass das
eigene Lebenswerk in guten Hinden weitergefiihrt wird. m
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Dentsply Sirona ist |hr zuverlassiger Partner fur
Endodontie und hat sich klinischer Evidenz, Qualitat
und Innovation verschrieben. Mit fortschrittlichen
Technologien, patentierten Designs und strengen
Qualitatskontrollen verbessern wir Ergebnisse und
vereinfachen Arbeitsablaufe. Unsere globale Prasenz,
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zeigen unser Engagement fur die Bedurfnisse von
Zahnarzten weltweit.
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