
verkauft seine Praxis an Partner B
und lässt sich von ihm anstellen.  
In der Folge war zu entscheiden,
ob nur der materielle oder auch
der immaterielle Praxiswert ver-
äußert werden soll. Für einen
Verkauf ausschließlich des ma-
teriellen Teils könnte sprechen,
dass dann unter Umständen 
kein Betriebsübergang im Sinne
des § 613a BGB vorliegt und in-
soweit die bestehenden Arbeits-
verhältnisse der zu kaufenden
Praxis nicht übernommen wer-
den müssen. Allerdings sollte
hier ein besonderes Augenmerk
auf die Ausgestaltung des Kauf-
vertrages gelegt und explizit
eine Übertragung des Goodwills
beziehungsweise des Patienten-
stamms ausgeschlossen werden.
Der ausschließliche Verkauf 
des materiellen Wertes kann
auch deshalb interessant sein,
weil vom Goodwill-Verkaufs -
erlös nach Steuern ohnehin nur 
ein Bruchteil übrig bliebe. An die
Stelle der einmaligen Vereinnah-
mung dieser Summe tritt ein Ge-
haltsplus auf Dauer: Rein wirt-
schaftlich behandelt Partner A
in dieser Konstellation weiterhin
primär seine eigenen Patienten.
Daraus folgt, dass im Vergleich
zu üblichen Anstellungskondi-
tionen eine höhere umsatzab-
hängige Vergütungskompo nente
gerechtfertigt ist, die sich nach-
haltig positiv auf die Gehaltsein-
künfte des verkaufenden Part-
ners auswirkt. Wird ausschließ-
lich das materielle Praxis -
vermögen übertragen, kann der
Erwerber kein Wettbewerbs -
verbot zulasten des Veräußerers
beanspruchen. Der Goodwill
wurde nicht übertragen, sodass
der Verkäufer diesen weiterhin
uneingeschränkt nutzen kann.
Das war für den konkreten Pra-
xisfall die beste Lösung.

Erfolgreiche 
Zusammenarbeit

Um sich mit gutem Gefühl auf
das gemeinsame Konzept einlas-

sen zu können, sind nicht nur fi-
nanzielle und rechtliche Abspra-
chen wichtig. Elementare Be-
deutung hat auch der möglicher-
weise moderierte Austausch zu
den vielen kleinen Themen, die
sowohl für ein harmonisches
Miteinander als auch eine at-
traktive wirtschaftliche Perfor-
mance zentral wichtig sind.
Dazu gehört beispielsweise: 
• klare Festlegung von Aufga-

ben- und Verantwortungsbe -
reichen der Zahnärzte

• einvernehmliche Entscheidung
für eine Praxissoftware

• Verständigung auf ein be s -
tenfalls einheitliches Thera -
piekonzept (Alternativen, Be-
handlungsschritte, Materia-
lien etc.)

• Absprachen zu internen Pa-
tientenüberweisungen für die
Spezialgebiete der Behandler

• Umgang mit der Prophylaxe,
Entwicklung einheitlicher
Sprachregelungen und Be-
handlungsabläufe

• Erarbeitung eines für beide
Zahnärzte akzeptablen Schicht-
plansystems

• Vereinheitlichung von Preisen
für Selbstzahler-/Zuzahlerleis-
tungen

• Vereinbarung zur Verteilung
der Neupatienten

• Verständigung auf die Kern -
felder der weiteren Praxisent-
wicklung (z. B. CEREC, Erwei-
terung des Therapieangebotes,
Marketingkonzept, Teamfra-
gen etc. ) 

Darüber hinaus muss die unter
Umständen gewünschte Über-
nahme einzelner Arbeitsver -
hältnisse der Verkäuferpraxis
sorgfältig ausgestaltet werden.
Käme ein Arbeitsgericht bei ei-
ner Überprüfung des Vertrags-

werkes zu dem Schluss, dass 
de facto eine Fortführung der
Praxis vorgelegen hat und das
imma terielle Praxisvermögen
ausschließlich zur Umgehung
des § 613a BGB nicht mitüber -
tragen wurde, könnte es der Auf-
fassung sein, dass tatsächlich
doch ein Betriebsübergang und
damit auch ein Übergang aller
Arbeitsverhältnisse vorliegt. 
Zwingend zu berücksichtigen
für den anstellenden Zahnarzt
sind zudem die Regelungen des 
§ 4 Abs. 1 Bundesmantelvertrag
Zahnärzte. Hiernach kann jeder
mit einem vollen Versorgungs-
auftrag versehene Vertragszahn-
arzt jeweils zwei vollzeitbe-
schäftigte bzw. vier halbzeitbe-
schäftigte Zahnärzte anstellen.
Im konkreten Fall ist durch den

Wechsel von Partner A in die 
Anstellung eine Vollzeitbeschäf-
tigung bereits belegt. Ferner ist
zu entscheiden, wie der anzu-
stellende Zahnarzt in Zukunft
haftpflichtversichert sein soll. 
Es ist insbesondere zu über -
prüfen, welche Versicherungsge-
sellschaften bislang zuständig
waren und welche Deckungs-
summen versichert sind. Es 
bietet sich in der Regel an, den
anzustellenden Zahnarzt in die
Haftpflichtversicherung des an-

stellenden Zahnarztes aufzu-
nehmen, um die Übereinstim-
mung der wichtigsten Parameter
und vor allem die klare Zustän-
digkeit der Versicherungsgesell-
schaft zu gewährleisten.

Zusammenführung 
der Praxisteams

Unabhängig davon, in welcher
rechtlichen Konstellation die
Praxispartner zukünftig zu-
sammenarbeiten wollen: In je-
dem Fall bietet eine sensible 
Informationspolitik unschätz-
bare Vorteile: Der Zusammen-
schluss von zwei Teams fordert
die Emotionen heraus. 
Es empfiehlt sich dringend, 
mit professioneller Methodik zu
arbeiten, die die Mitarbeiter
menschlich und atmosphärisch
abholt, vertrauensbildend wirkt,
Teamgeist fördert und die Kräfte
systematisch auf gemeinsame
Zukunftsziele konzentriert. 
Ein planvoller Teamentwick-
lungsprozess umfasst beispiels-
weise folgende Komponenten:  
• frühzeitige, offene und vor 

allem auch positive Kommu -
nikation (zeitgleiche Teambe-
sprechungen in beiden Praxen,
vorherige Abstimmung der In-
halte, Erläuterung der Beweg-
gründe und Zukunftsziele, of-
fenes Visier, Ehrlichkeit) 

• moderiertes Kennenlernen, ge-
meinsame Kick-off-Veranstal-
tung

• dichte Beteiligung der Mitar-
beiter/-innen an dem Aufbau
der zukünftigen Praxisstruk -
turen (Teamworkshops)

• bewusstes Eingehen auf die
„Schlüsselpersonen“ der bei-
den Praxisteams

• gemeinsamer Aufbau des zu-
künftig gültigen Regelwerkes
(Aufgaben- und Verantwor-
tungsklarheit, kleinteilige Fest-
legung der Ablaufprozesse in
der Praxis, Belegung der
Schichten etc.) in tätigkeits-
orientiert gebildeten Gruppen-
arbeiten 

• schriftliche Dokumentation der
gemeinsam erarbeiteten Er-
gebnisse, jeder bekommt eine
Ausfertigung

• Betonung der Verbindlichkeit
erarbeiteter Regelwerke für
ausnahmslos alle Teammit -
glieder 

• Etablierung eines Modus der
Kontrolle und systematischen
Weiterentwicklung

• persönliche Einwirkung der
Praxisinhaber bei atmosphä -
rischen Störungen oder or -
ganisatorischen Fehlentwick -
lungen 

Die Relevanz dieses Hand -
lungsfeldes kann nicht oft 
genug betont werden, denn der
betriebswirtschaftliche Er folg
des Praxiszusammenschlusses
hängt zentral von
einer gelingenden
Teambildung in
Kom bination mit
planvoller Orga-
nisationsentwick-
lung ab. Ein größe-
rer Praxisbetrieb
braucht zwangs-
läufig ein dichte-
res internes Regel-
werk, um effizient
zu funktionieren.  

Praxiscontrolling

Die ergänzende Verankerung 
eines betriebswirtschaftlichen
Praxiscontrollings verschafft
ein sicheres Gefühl und bietet
pragmatischen Nutzen. Dazu
finden Sie weitere Beiträge  auf
www.zwp-online.info 
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