
I
m ersten Teil der Serie geht es 
um eine langjährig etablierte,
wirtschaftlich sehr erfolgreiche

Gemeinschaftspraxis mit zwei gleich-
berechtigten Partnern. Die beiden Ge-
sellschafter betreiben unter dem Dach
der Gemeinschaftspraxis ein breit ge-
fächertes Therapiekonzept; jeder hat
sein eigenes Prophylaxe- und Assis-
tenzteam. Der Mitarbeiterstamm um-
fasst rund 15 Personen inklusive eines
angestellten Zahnarztes. Der ältere
Partner hat das Rentenalter erreicht.
Über einen längeren Zeitraum suchte 
er einen Praxisnachfolger. Es gab auch
einige Interessenten, er konnte jedoch
seine Kaufpreisvorstellung nicht durch-
setzen. Natürlich ist ihm auch daran 
gelegen, eine Person zu finden, die har-
monisch ins Gesamtgefüge passt. Der
jüngere Partner verfolgte die Aktivitä-
ten aufmerksam; schließlich will er mit
dem zukünftigen Partner ebenso ver-
trauensvoll zusammenarbeiten wie mit
dem jetzigen. Die Zeit verging, ohne
dass ein Zukunftsweg gefunden werden
konnte. In dieser Phase wurde uns das
Mandat angetragen mit der Bitte um 
Inspiration und gemeinsame Lösungs-
findung. 
Solchen Entscheidungssituationen sind
für alle Beteiligten eine Herausforde-
rung. Nach unserer Überzeugung sieht

die nachhaltig glückliche Lösung nicht
nur das juristisch und betriebswirt-
schaftliche Funktionierende, sondern
befasst sich auch mit den Menschen, 
die dahinter stehen: Die persönliche Le-
benssituation der Gesellschafter, ihre
jeweilige finanzielle Lage, ihre individu-
ellen Antriebsfedern und Belastungs-
grenzen sind zu hinterfragen. Ferner ist
es sinnvoll, auch die anstehenden Ver-
änderungen für das Praxisteam und die
späteren organisatorischen Anpassun-
gen frühzeitig im Blick zu haben. 

Finanzen analysieren

Kernthema war in dieser Praxis zu-
nächst die ausgewogene finanzielle 
Lösung für den Praxiskaufpreis. Dafür
wurden Fallzahlen und diverse Hono-
rarstatistiken systematisch analysiert,
Kostenstrukturen erhoben, zukünftig
angepeilte Leistungen und Umsatz-
größen diskutiert, Hochrechnungen er-
stellt und ein Preiskorridor errechnet.
Auf Basis der damit erreichten Zahlen-
transparenz und Planungssicherheit
entschied der jüngere Partner schließ-
lich, den Praxisanteil selbst zu kaufen,
also die Gemeinschaftspraxis auf eine
Einzelpraxis umzustellen, die fortan mit
zwei angestellten Zahnärzten arbeitet. 
Die Parteien wurden sich einig darüber,
dass der Verkäufer auch nach seinem

Ausscheiden als Gesellschafter noch
zwei oder drei Jahre für den Erwerber
tätig sein sollte. Um den Steuervorteil,
welcher dem Verkäufer aufgrund der
Aufgabe seiner beruflichen Tätigkeit
zustand, nicht zu verlieren, war die Be-
gründung eines Anstellungsverhältnis-
ses hierfür die einzige Möglichkeit. 
Im vorliegenden Fall waren beide Par-
teien zu je 50 Prozent am Praxisvermö-
gen beteiligt, sodass im Rahmen eines
Praxisanteilsübertragungsvertrages
der Verkauf der restlichen 50 Prozent,
das Ausscheiden des Verkäufers aus der
Gesellschaft sowie dessen anschlie-
ßende Tätigkeit für den Käufer geregelt
werden mussten. Wichtig ist hier eine
dezidierte Rechnungsabgrenzung, um
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Der Trend zu größeren Praxiseinheiten entwickelt sich dy-
namisch. Bei geplanten Veränderungen sind für die Partner
sowohl betriebswirtschaftliche als auch juristische Fa-
cetten relevant. Im Rahmen einer kleinen Serie schildern 
die Autorinnen einige Beispielfälle aus ihrer fachübergrei-
fenden Beratung von Zahnarztpraxen.



die Haftung für die Verbindlichkeiten
nach dem Zeitpunkt des Verkaufes für
den Ausscheidenden auszuschließen.
Daneben ist auch sicherzustellen, dass
Forderungen ab dem Verkaufszeitpunkt
allein dem Praxiskäufer zustehen und
Regelungen festgelegt werden, wie mit
Verbindlichkeiten umgegangen wird,
welche zwar aus der Zeit der gemein-
samen Tätigkeit herrühren, jedoch erst
nach dem Verkauf bekannt werden. In
diesem Stadium sind in der betriebs-
wirtschaftlichen Beratung neben einer
passgenauen Finanzierungslösung für
den Erwerber auch Konditionen für den
nachlaufenden Anstellungsvertrag des
Praxisverkäufers zu entwickeln. Hierbei
ist darauf zu achten, dass zwar die Kom-
bination eines Festgehaltes mit einer
umsatzabhängigen Vergütung grund-
sätzlich möglich ist, die umsatzabhän-
gige Komponente aber keinen zu gro-
ßen Anteil am Gesamtgehalt haben
darf: Weil die Finanzbehörden ansons-
ten davon ausgehen, dass der Verkäufer
seinen Patientenstamm weiterhin nutzt
und damit die für die Geltendmachung
des Steuervorteils notwendige voll-
ständige Übertragung des Patienten-
stammes auf den Erwerber nicht vor-
liegt. Im konkreten Fall wurde für die
Anstellungskonditionen die umsatzab-
hängige Vergütungskomponente mit
einer zweistufigen Quotenstaffel ent-
wickelt und eine umsatzabhängige
Komponente für die in dem Abgeber-
Team sehr hohen Prophylaxeleistungen
hinzugefügt. Um spätere Enttäuschun-
gen zu vermeiden, ist es unverzichtbar,
die konkreten Zahlen anhand realisti-
scher Umsatzplanungen in ihrer finan-
ziellen Auswirkung für beide Parteien
für mehrere Zukunftsjahre konkret
durchzurechnen, die Ergebnisse prä-
zise zu erläutern und gegebenenfalls
gemeinsam nachzujustieren.

Konkurrenzschutz definieren

Für den Erwerber ist auch die Verein-
barung eines rechtswirksamen Konkur-
renzschutzes von entscheidender Be-
deutung. Ein solcher ist auf die Dauer
von zwei Jahren beschränkt und muss
räumlich sehr genau definiert werden,
um einer eventuellen späteren gericht-
lichen Überprüfung standzuhalten. Im
vorliegenden Fall war zudem die Be-
sonderheit zu berücksichtigen, dass der

Konkurrenzschutz nicht wie üblich im
Anschluss an das Ausscheiden des Ver-
käufers aus der Gesellschaft beginnen
musste, sondern erst im Anschluss an
die Beendigung seiner Tätigkeit als an-
gestellter Zahnarzt für den Erwerber. 

Nachdem die Verträge geschlossen und
die Praxis einige Wochen später über-
tragen wurde, richtete sich der Blick auf
Management und Führung: Es wurde
ein betriebswirtschaftliches Control-
ling installiert, das dem nun alleinver-
antwortlichen Inhaber in seiner stark
gewachsenen kaufmännischen Aufga-
benstellung stützt und leitet. Ferner
auch die Daten liefert für die umsatz-
abhängige Vergütung des Kollegen. Da-
rüber hinaus wurde mit systematischer
Teamarbeit angesetzt: Die Mitarbeiter/ 
-innen brauchen Aufgabenklarheit und
eine wirksame Führungskultur, um sich
in der neuen Konstellation zurechtfin-
den und einen positiven Beitrag zum
Praxisergebnis beitragen zu können. 

Im Rahmen des nächsten Beitrages 
stellen wir unter anderem dar, mit wel-
cher Methodik die praxisinterne Orga-
nisationsentwicklung und Bündelung
der Teamkräfte auf die zentralen Zu-
kunftsziele der Praxis gelingt. 
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Dienstleistungen 
für Zahnärzte 
GmbH
Berliner Allee 61 
40212 Düsseldorf
Tel: +49 211 863 271 72 
Fax: +49 211 863 271 77 
info@oral-care.de · www.oral-care.de

Wir übernehmen für
Sie Telefonrezeption, 
Abrechnung, ...

Mehr Zeit für Ihre 
Patienten

Mehr Umsatz, mehr 
Gewinn

Wir beraten Sie gerne!

0211 863 27172 
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