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Welches Praxisabgalbemodell

passt zu mir?

RECHT Derzeit existiert ein Uberangebot von Abgeberpraxen im Dentalmarkt, das auch aufgrund der Altersstruktur
tatiger Zahnérzte in den ndchsten Jahren andauern wird. Dies wirft unzweifelhaft die Frage nach strategisch sinnvollen
Abgabemodellen auf. Denn vielfach handelt es sich bei der eigenen Praxis um ein Lebenswerk mit auch emotionalem Wert.

PRAXISTIPP

Ein Standardkonzept gibt es nicht (mehr).
Der Weg des isolierten Praxisverkaufes,
der friher ohne gréBere Hirden ertrag-
reich beschritten werden konnte, ist stei-
niger geworden. Das passende Zukunfts-
modell richtet sich somit mehr als je zu-
vor nach den konkreten Bedurfnissen des
Praxisabgebers und den Marktgegeben-
heiten. Zudem sind neuere Versorgungs-
strukturen mit in die Planung einzube-
ziehen. Ist die Beendigung der zahnarzt-
lichen Tatigkeit noch in mittelfristiger
Ferne, kann zum Beispiel auch die Grin-
dung eines MVZ sinnvoll sein. Dies mit
dem Ziel, die Anteile etappenweise zu
verduBern und dem Wunsch der poten-
ziellen Nachfolger nach flexiblen Arbeits-
zeitmodellen, am besten in Anstellung,
gerecht zu werden.

Noch Fragen?
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Es liegt also im Interesse des abgebenden Zahnarztes, den Nachfolger
auszuwéhlen und diesen vor dem Ubergabezeitpunkt kennenzulernen.
Daruber hinaus nehmen selbstverstandlich auch rechtliche und wirtschaft-
liche Faktoren Einfluss auf die Wahl des passenden Praxisabgabemodells.
Doch welche Modelle gibt es Uberhaupt und auf was ist zu achten?

Isolierter Praxiskaufvertrag

Aufgrund fehlender Zulassungsbeschrankungen kann der abgabewillige
Zahnarzt seine Praxis zundchst einmal an einen Nachfolger mit Raumlich-
keiten, Equipment und Praxisstamm verauBern. Selbstverstandlich kann
zum Beispiel auch nur der Praxisstamm oder das Equipment verauBert
werden. Der Abgeber scheidet hier sofort mit Ubernahme durch den Nach-
folger aus.

Vor einem Verkauf ist eine umfassende Bestandsaufnahme der Praxis
anzufertigen, eine sogenannte Due Diligence. Es handelt sich hierbei um
eine Sorgféltigkeitsprifung, mit der die Abgeberpraxis auf Herz und Nieren
gepruft wird. Die Schwerpunkte liegen hierbei vor allem auf betriebs-
wirtschaftlichen, rechtlichen und steuerlichen Fragestellungen.

Der reine Praxisverkauf stellt damit eine einfache Form der Praxisabgabe
dar. Allerdings bedarf auch der isolierte Praxisverkauf einer zeitlich voraus-
gehenden umfassenden Planung, die am besten flnf Jahre vor der avisier-
ten Beendigung der zahnérztlichen Tétigkeit beginnen sollte.

Denn insbesondere die Ermittlung/Schéatzung des Praxiswerts kann einige
Zeit in Anspruch nehmen. Uberdies sind in vertragsrechtlicher Hinsicht
einige Vorbereitungen notwendig. So mussen unter anderem der Kauf-
vertrag vorbereitet und die Nachfolge in die Arbeits- und Mietvertrage
geregelt werden. Im Hinblick auf das Berufsrecht ist vor allem an die
Ubergabe der Patientenkartei zu denken. Im Zuge der Datenschutz-
Grundverordnung kann bei einem Praxisverkauf Uberdies noch das Er-
fordernis des Abschlusses eines Auftragsverarbeitungsvertrags hinzu-
kommen.

Gleiches gilt natrlich auch, wenn ein Gesellschafter einer Gemeinschafts-
praxis seine Anteile an einen Nachfolger Ubertragen/verauBern mochte.

Modell der Teilzulassung

GemaB §19a Abs.2 Satz1 Z-2ZV ist der Zahnarzt berechtigt, durch
schriftliche Erkléarung gegenlber dem Zulassungsausschuss seinen Ver-
sorgungsauftrag auf die Halfte zu beschranken. So kann der abgabe-
willige Zahnarzt diese Beschrankung vornehmen. Der nachfolgende Zahn-
arzt kann dann beim Zulassungsausschuss einen Antrag auf Zulassung
als Vertragszahnarzt stellen und angeben, dass es sich um eine Praxis-
Ubernahme handelt, die mit halftiger Zulassung nach § 19a Z-ZV als Pra-
xis gefthrt und die zweite Teilzulassung beantragt wird.

Zu einem spateren Zeitpunkt kann dann die zweite Teilzulassung Uber-
geben werden.



Dieses Modell kann sich zum Beispiel
bei halbtagsbeschaftigten Zahnarzten
oder solchen, die noch einer Neben-
tatigkeit nachgehen, anbieten.

Ubergangs-BAG

Oftmals mochte der Nachfolger die
Praxis nicht von jetzt auf gleich Uber-
nehmen und eigenstandig fortfGhren.
In diesen Féllen kann ein gleitender
Ubergang eine sinnvolle Option sein.
Soll der Nachfolger vor dem konkreten
Ubergabezeitpunkt also bereits in die
Praxis eingebunden werden, kdnnen
sich der abgebende Zahnarzt und
dessen Nachfolger zu einer Berufs-
auslibungsgemeinschaft (BAG) auf Zeit
zusammenschlieBen. Falls es sich um
eine bestehende BAG handelt, kann
der Nachfolger einfach einsteigen.
Dies stellt eine Alternative zum reinen
Verkauf an den Nachfolger dar. Da-
durch hat der abgebende Zahnarzt
die Mdglichkeit, sein Wissen und die
Ablaufe in der Praxis dem Nachfolger
nahezubringen und diesen dadurch
bestmdoglich einzuarbeiten. Erreichtn-
wird damit regelmaBig auch eine ho-
here Patientenbindung an den Nach-
folger.

Bei der Ubergangs-BAG handelt es
sich um eine ,normale” Berufsaus-
Ubungsgemeinschaft, die zu dem
Zweck gegriindet wird, die Ubergabe
zu gestalten. Der abgebende Zahnarzt
und der Nachfolger Uben fUr einen
pbestimmten Zeitraum die vertrags-
zahnérztliche Tatigkeit gemeinsam
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aus, haben eine gemeinsame Orga-
nisation, Abrechnung, Abrechnungs-
nummer, einen gemeinsamen Patien-
tenstamm und ein gemeinsames
Budget.

Nach Ablauf des Ubergangszeitraums
verzichtet der abgebende Zahnarzt so-
dann auf seine Zulassung und scheidet
aus der BAG aus. Je nach der auch
steuerlich zu beurteilenden Gestaltung
ist dann gegebenenfalls noch ein se-
parater Praxiskaufvertrag zu schlieBen.

Exkurs: Nullbeteiligungs-
gesellschaft

Unter Umstanden ist es dem Nach-
folger nicht mdglich, eine finanzielle
Beteiligung zu Beginn zu leisten; unter
Umstanden ist er dazu auch nicht
gewillt. Er mochte also ,nur seine
Arbeitskraft in die Gesellschaft ein-
bringen.

Das Bundessozialgericht und der Bun-
desgerichtshof gehen unter gewissen
Voraussetzungen von der Zuléssigkeit
einer Nullbeteiligungsgesellschaft aus.
Eine solche ist zwar nicht auf Dauer,
aber zumindest fUr einen bestimmten
~Kennenlernzeitraum*® (etwa drei Jahre)
zulassig. In dieser Zeit kann die Kom-
petenz des neuen Kollegen beurteilt
und dieser ausfuhrlich eingearbeitet
werden. Bereits zu Beginn kann der
Kaufpreis festgelegt werden, der spater
zur Ubernahme eines Anteils am Pra-
xisvermogen zu erbringen ist.
Zwingend erforderlich ist, dass der
neu eintretende Zahnarzt als Freibe-
rufler am wirtschaftlichen Erfolg (also

am Gewinn und Verlust) der eigenen
Praxis zu beteiligen ist. Seine Tatigkeit
muss er ferner selbststéandig und wei-
sungsunabhangig austben. In gesell-
schaftsrechtlicher Hinsicht sollte der
eintretende Gesellschafter Stimm- und
Teilhaberechte erhalten und an unter-
nehmerischen Entscheidungen mit-
wirken.
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Desinfektion und Reinigung lhrer Absauganlage

Einfach - Effizient - Einzigartig

> Effizient: Breites Wirkungsspektrum und hohe
Reinigungskraft gewdhrleisten tiefgreifende Hygiene

> Einfach: Ergonomischer Dosierspender
ermdglicht raschen Desinfektionsprozess

> Einzigartig: AuBergewdhnliche Farbkombination
als Ausdruck unterschiedlicher, aktiver Wirkstoffe
fiirlangwdhrende Sicherheit
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