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Wenn es Zeit wird, zu gehen -
Praxisiibergabe richtig vorbereiten

und gestalten

Eine Zahnarztpraxis selbststandig zu betreiben ist wahrhaftig ein Lebenswerk! Aus diesem
Grunde fallt es manchmal auch schwer, iber eine Zeit .danach” nachzudenken. Irgendwann
wird allerdings der Tag X kommen Sowchl aus emotionalen als auch aus wirtschafllichen
Grunden sollte der Ausstieg aus der Praxis. in die man tber viele Jahre viel Herzblut reinge
steckt hat, wohluberlegt und vor allem so frith wie méglich vorbereitet werden. Nur dann wird
man am Ende mit einem wirklich guten Gefihl gehen kénnen

Die Kehrseite der Praxisubergabe ist die
Praxisibernahme durch niederlassungswil-
lige Zahnarzte. Kolleginnen und Kollegen,
die eine bestehende Praxis Ubernehmen
oder in einer Praxis miteinsteigen wollen,
mussen sich Gber ihre neue Rolle als Un-
ternehmer und Arbeitgeber im Klaren sein
und sich insofern mindestens genauso gut
auf den Praxiseinstieg vorbereiten, wie der
Praxisabgeber auf den Ausstieg. Immerhin
gehen Praxisiibernehmer beim Kauf einer Praxis zahlrei-
che wirtschaftliche und finanzielle Verpflichtungen ein
und sind dauerhaft an bestehende oder neue Vertrage
gebunden

Jennifer Jessie

Leider missen wir feststellen, dass Praxisabgeber den
Weg in den verdienten Ruhestand haufig zu spat vor-
bereiten und dabei mitunter falsche Vorstellungen vom
eigenen Praxiswert haben. Nicht selten gibt es Schwie-
rigkeiten, Uberhaupt einen geeigneten Nachfolger zu
finden.

Niederlassungswillige dagegen befassen sich oftmals
nicht ausreichend mit den betriebswirtschaftlichen Fak-
toren der Praxis, haben keine Vorstellung davon, welche
Rechte und Pflichten als Unternehmer und Arbeitgeber
auf sie zukommen, sie kennen die laufenden Vertrage
nicht und wissen gar nicht genau, ob die zu Gberneh-
mende Praxis auch ihren Preis wert ist

Der Praxiseinstieg und - ausstieg ist insgesamt ein sehr
komplexes Thema. Dies wird oftmals unterschatzt und
ohne fundierte Vorbereitung angegangen. Um ein besse-
res Gefuhl fir die Komplexitat zu bekommen haben wir
die relevantesten rechtlichen Themenbereiche zur Praxis-
Ubergabe Uberblickartig aufbereitet.
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Jennifer Jessie

Der nachfolgende Beitrag erfolgt im We-
sentlichen aus dem Blickwinkel des Praxis-
abgebers einer klassischen Einzelpraxis. In
einem zweiten Teil im nachsten Heft wer-
den wir wissenswerte Aspekte zur Praxis-
Ubergabe aus dem Blickwinkel des Praxis-
ibernehmers beleuchten.’

/! Richtige Vorbereitung
von Anfang an

Als Praxisabgeber muss man zunachst den eigenen Status
Quo kennen. Das bedeutet, dass der Praxisabgeber den
Wert der eigenen Praxis ermitteln muss. Hier geht es im
Wesentlichen um den Substanzwert (insb. Inventarliste
mit Wertangaben, bestehende Forderungen und Verbind-
lichkeiten) sowie um den sog. ideelen Wert (,, Goodwill",
u.a. betriebswirtschaftliche Auswertung der letzten 3
Jahre, Praxisstandort, Patientenstamm, Tatigkeitsspek-
trum). Die Bewertung ist aufgrund der Vielschichtigkeit
der maBgeblichen Einflussfaktoren Prazisionsarbeit und
entsprechend aufwendig. Es missen alle Zahlen und Da-
ten der Praxis Uberpriuft werden. Dabei sollten auch Wer-
te der Vergangenheit als auch Chancen und Risiken der
Zukunft mitberiicksichtigt werden (sog. modifizierte Er-
tragswertmethode). Mdglicherweise kann sich aufgrund
der Auswertung ergeben, dass an der einen oder anderen
Stelle noch Optimierungsbedarf besteht, um die Attrak-
tivitat der eigenen Praxis zu erhdhen. Ggf. lohnt es sich
nochmal in bestimmte Neuanschaffungen zu investieren
oder der AuBenauftritt durch Uherarbeitung der Home-
page solite nochmal optimiert werden. Klar ist, dass erst
auf Grundlage einer grindlichen Praxiswertermittiung,
die richtigen Weichen fur die nachsten Schritte gesetzt
werden kénnen. Immerhin wird die Praxiswertermittlung
bei Abschluss eines Praxisibernahmevertrags auch fiir die
Kaufpreisbestimmung maBgeblich sein.
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Praxisiibernahmevertrag

Der Praxisibernahmevertrag selbst ist zwar das rechtli-
che Fundament der Praxisiibergabe, letztlich allerdings
auch ,nur” das Produkt dessen, woriiber sich Praxis-
abgeber und -(bernehmer vorher geeinigt haben. Im
Praxistibernahmevertrag werden die besprochenen und
verhandelten Bedingungen des Praxiskaufs/-verkaufs
schriftlich niedergelegt und wvon beiden Parteien
verbindlich unterzeichnet.

Welche Punkte ein Praxisabgeber in jedem Fall regeln
muss, wenn er seine Praxis an einen Nachfolger tber-
geben méchte, soll nachfolgend aufgezeigt werden. Die
exakte Ausgestaltung ist am Ende naturlich immer auch
eine Frage des Einzelfalls.

Vertragsgegenstand

Beim Praxiskauf handelt es sich um einen Unternehmens-
kauf im weiteren Sinne. Zunachst sollte der Vertragsge-
genstand (welche Praxis, an welchem Standort) im Einzel-
nen genau bestimmt werden und auch der Zeitpunkt der
Praxisibergabe sollte konkret festgelegt werden. Sofern
der ubernahmewillige Zahnarzt noch nicht Gber eine ver-
tragszahnarztliche Zulassung verfiigt, empfiehlt es sich,
die Wirksamkeit des Vertrages unter die aufschiebende
Bedingung der Erteilung der vertragszahnarztlichen Zulas-
sung durch den Zulassungsausschuss zu stellen.

Kaufpreisermittiung
Die Festlegung des Kaufpreises ist letztlich Verhandlungs-
sache. Zur Bestimmung des Kaufpreises von Seiten des
Praxisabgebers wird im Wesentlichen die zuvor vorge-
nommene Praxiswertermittiung als Grundlage dienen.
Danach wird es darauf ankommen, was die Vertragspar-
teien letztlich aushandeln und vereinbaren,

Im Vertrag sollte in jedem Fall zwischen dem Teil des Kauf-
preises, der auf den materiellen Praxiswert entfalit(z.B.
Einrichtung, Materialien), und dem Teil, der auf den ideel-
len Praxiswert entfllt(, Goodwill *), differenziert werden.
Der ideelle Praxiswert wird im Einzelfall aufgrund der Viel-
schichtigkeit der Einflussfaktoren den gréBten Verhand-
lungsspielraum eréffnen und daher auch schwierig sein,
festzulegen. Ziel solite es natiirlich immer sein, hier am
Ende eine faire Regelung zu treffen.

SchlieBlich muss noch festgelegt werden, wann der Kauf-
preis fallig wird. Die Parteien sind hierbei auch frei, Teil-
oder Ratenzahlungen zu vereinbaren. Die Einzelheiten
hierzu sollten dann aber auch ganz klar vereinbart werden.

Patientenkartei
Die Patientenkartei ist im Rahmen der Praxisubergabe ein
ganz maBgeblicher Faktor. Es solite ausdricklich verein-
bart werden, dass das Eigentum an der Patientenkartei
auf den Ubernehmer Gbergeht und dieser zur Aufbewah-
rung verpflichtet ist. Aufgrund der zahnarztlichen Ver-
schwiegenheitspflicht muss weiterhin eine Vereinbarung
getroffen werden, wie die Aufbewahrung zu erfolgen hat
und unter welchen Voraussetzungen der Ubernehmer zur
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Einsichtnahme in die Patientenkartei berechtigt ist. Denn
die Patienten miissen vor der (bergabe der eigenen Pati-
entenunterlagen an den neuen Zahnarzt zustimmen

Von Seiten des Praxisabgebers bestinde grundsatzlich die
Méglichkeit, beim letzten Termin des jeweiligen Patienten
vor dem Praxisiibergang dessen Zustimmung einzuholen.
Dies setzt allerdings einen langen Vorlaufzeitraum voraus
und ist in der Regel nicht lickenlos ausfihrbar Besser ist
es daher, die bisherigen Patientenunterlagen technisch
getrennt von der laufenden Patientenkartei des (ber-
nehmenden Zahnarztes zu speichern. Dies kann z.8. so
umgesetzt werden, dass der alte Bestand an Patienten-
unterlagen mit einer Zugriffssperre (Passwortgeschutzt)
versehen wird. Sucht der Patient dann den nachfolgend
tatigen Zahnarzt auf, kann von dem Patienten vor Ort die
Einwilligung - zur Vermeidung von Unsicherheiten am
besten in schriftlicher Form - eingeholt werden und im
Anschluss in die Patientenunterlagen Einsicht genommen
werden.

Zu bedenken ist, dass ein Praxisibernahmevertrag gemaB
§ 134 BGB nichtig ist, wenn sich dieser iber das Erforder-
nis der Einwilligung hinwegsetzt, da dies mit einem Ver-
stol3 gegen die Verschwiegenheitspflicht des Zahnarztes
aus § 203 | Nr. 1 StGB einhergeht. Ein einfacher Aushang
im Wartezimmer, der auf den Praxisiibergang hinweist, ist
nicht ausreichend. Insbesondere kann in einem Schwei-
gen der Patienten keine Zustimmung gesehen werden

Weiterhin ergibt sich aus § 12 Abs. 1 der Musterberufs-
ordnung fur Zahnirzte die Pflicht des Zahnarztes, die
zahnarztliche Dokumentation tber Befunde und Behand-
lungsmaBnahmen des Patienten mindestens zehn Jahre
nach Abschluss der Behandlung aufzubewahren, wenn
nicht nach anderen Vorschriften andere Aufbewahrungs-
fristen gelten. Insofern ist es insbesondere im Interesse
des Ubergebenden Zahnarztes, dass im Praxistbernahme-
vertrag die Aufbewahrung der Patientenunterlagen ent-
sprechend der gesetzlichen Aufbewahrungsfristen durch
den Praxisiibernehmer geregelt wird.

Praxismietvertrag

Wenn die Zahnarztpraxis in Mietrdumen betrieben wird,
sollte zum einen schon friihzeitig mit dem Vermietar Ober
die Vertragsiibernahme durch den Praxisiibernehmer ge-
sprochen werden. Hierzu lohnt auch nochmal ein Blick
in den bestehenden Mietvertrag, um herauszufinden, ob
hierzu bereits eine Regelung getroffen wurde. Der Ver-
mieter muss dem Eintritt des Ubernehmenden Zahnarztes
in den bestehenden Mietvertrag zwingend zustimmen.
Sowohl Praxisabgeber als auch Praxisnachfolger haben je-
denfalls ein Interesse daran, dass der Vermieter bereit ist,
zukunftig das Mietverhaltnis mit dem neuen Praxisinha-
ber fortzufthren. Im Praxisiibernahmevertrag sollte sich
daher eine Regelung finden, dass beide Seiten dafur Sor-
ge tragen, dass die nétigen Gesprache mit dem Vermieter
hierfur geflhrt und auch die notwendigen vertraglichen
Erklarungen abgegeben werden.

e ——

Sy



Abwicklung von Honorarforderungen

und Haftung
Geregelt werden muss weiterhin, wer fir die Abwicklung
der Honorarforderungen zustandig ist, die im Zeitpunkt
der Ubergabe bereits bestehen. Auch sollten die Vertrags-
parteien regeln, wer fir etwaige Behandlungsfehlervor-
wiirfe aus der Zeit vor der Ubergabe haftet. In der Regel
wird der bisherige Praxisinhaber hier voil in die Haftung
der Behandlungsfalle aus seiner Zeit einbezogen.

Inventarliste, Arbeitsvertrige und

sonstige Praxisvertrage
Von nicht zu unterschatzendes Bedeutung ist die Inven-
tarliste als Anlage zum PraxisUbernahmevertrag. Nicht
selten kommt es vor, dass der Praxisibernahmevertrag
unterzeichnet wird, die Inventarliste dann aber doch
vergessen wird. Hier kann es schon mal zu sehr anstren-
genden und zeitraubenden Streitigkeiten kommen, wenn
im Nachgang unklar ist, welche Gegenstande tatsichlich
zum Praxisinventar gehoren und damit auch Gegenstand
der Kaufpreiszahlung sind. Ohne Inventarliste sollte ein
Praxisibernahmevertrag daher auch gar nicht erst unter-
schrieben werden.

Gleiches gilt fur die Ubernahme bestehender Arbeitsver-
trdge sowie auch sonstiger Praxisvertrage. Auch diese
gehodren wie alles andere zum Praxisubernahmevertrag
dazu. Hier ist in erster Linie nattrlich der Praxisabgeber
gefragt, alle Praxisunterlagen vollstandig dem Praxisiiber-
nehmer zur Verfligung zu stellen.

Praxisiibergabe ist Betriebsiibergang

nach § 613a BGB
Sowoh! Praxisabgeber und Praxistibernehmer missen sich
in Bezug auf bestehende Arbeitsverhdltnisse dariiber im
Klaren sein, dass es sich hierbei um einen sog. Betriebs-
ubergang nach § 613a BGB handelt. Von keiner Seite
darf ein Arbeitsverhiltnis wegen des Betriebsubergangs
gekiindigt werden.

Ein BetriebsUbergang liegt nur dann nicht vor, wenn
einer der Mitarbeiter wirksam gegen den Betriebsiiber-
gang widerspricht. In dem Fall geht das Arbeitsverhaltnis
nicht auf den neuen Praxisinhaber (ber, sondern das Ar-
beitsverhalitnis mit dem Praxisabgeber bleibt bestehen.
HierfGr ist zunachst erforderlich, dass die Mitarbeiter
wirksam Uber den Betriebstibergang informiert wurden.
Gemal § 613a Abs. 5 BGB hat der bisherige Arbeitgeber
oder der neue Arbeitgeber die von einem Ubergang be-
troffenen Arbeitnehmer vor dem Ubergang in Textform
uber folgende Punkte zu unterrichten: den Zeitpunkt
oder den geplanten Zeitpunkt des Ubergangs, den
Grund fur den Ubergang, die rechtlichen, wirtschaftli-
chen und sozialen Folgen des Ubergangs fiir den Arbeit-
nehmer und die hinsichtlich der Arbeitnehmer in Aus-
sicht genommenen MaBnahmen. Es bietet sich an, dass
sowohl der Praxisabgeber, der die eigenen Mitarbeiter
auch kennt und der neue Praxisinhaber hier zusammen-
wirken und die betroffenen Arbeitnehmer gemeinsam

uber die anstehenden Veranderungen informieren. Je-
denfalls solite im Praxisubernahmevertrag hierzu auch
eine entsprechende Regelung getroffen werden, wann
und in welcher Form die Information der Praxismitarbei-
ter erfolgt

Im Falle des Widerspruchs eines oder mehrerer Mitarbei-
ter, bleibt der Praxisabgeber fur diese Arbeitsverhaltnisse
verantwortlich. Gibt der Praxisiibergeber seine Tatigkeit
aus Altersgrinden génzlich auf, hat er allerdings die
Moglichkeit, unter Einhaltung der vereinbarten Kindi-
gungsfristen eine betriebsbedingte Kindigung auszu-
sprechen, weil er keinen Arbeitsplatz mehr zur Verfii-
gung stellen kann. Bis zum Beendigungszeitpunkt muss
er die Vergltung gleichwoh! weiter zahlen. Dieses Sze-
nario sollten Praxisabgeber daher mit berlcksichtigen
und einkalkulieren. Am Besten werden die Mitarbeiter
daher auch schon so frih informiert (iber den Praxisin-
haberwechsel informiert, dass im Falle eines Widerrufs
eine Beendigung zum Tag der Praxisiibergabe realisiert
werden kann.

Fazit

Sich aus der eigenen Praxis zuriick zu ziehen, fallt nicht
immer leicht und die Planung wird daher auch gerne
auf ,spater” verschoben. Allerdings ist es sehr wichtig,
dass man sich so friih wie méglich, mindestens 1-2 Jahre,
bestenfalls sogar 3-5 Jahre vor dem vorgesehenen Aus-
stiegszeitpunk mit dem Thema Praxisibergabe befasst
Die Ermittlung des Status Quo, die Praxiswertermittiung,
die suche nach einem geeigneten Nachfolger sowie die
Verhandlung des Praxistibernahmevertrages in allen Ein-
zelheiten brauchen Zeit bis am Ende des Vertrag unter-
schrieben werden kann. Die konkrete Ausgestaltung ist
immer eine Sache des Einzelfalls, Auch fir die Patienten
und Mitarbeiter, die sich ebenfalls auf eine neue Situation
einstellen sollen, ist es genauso wichtig, dass sie rechtzei-
tig informiert sind und gut gefuhrt dem neuen Praxisin-
haber anvertraut werden. Es empfiehlt sich in jedem Fall,
sich sowohl anwaltlich als auch steuerrechtlich beraten zu
lassen, um bei Abschluss des Praxistibernahmevertrages
auf der sicheren Seite zu sein
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