Serie PRAXISABGABE - Teil 2

,Schmiicke die Braut”

— Ablaufplan fiir die

Vorbereitung

Sieht man einmal von dem allgemein giiltigen J
Rat ,je frither desto besser” ab, sind sich alle
Experten einig: Die Abgabe einer Zahnarzt-
praxis ist nicht nur ein hoch emotionales

Projekt, es ist auch eine Aufgabe, die Zeit f

braucht und gut geplant sein will. Mindes-

tens ein Jahr, besser noch zwei Jahre
vor der Praxisabgabe sollten die

Vorbereitungen beginnen.

homas Hermann, Grinder und
T Vorstand des Miinchener Con-

sulting-Unternehmens THP AG,
hat sich darauf spezialisiert, Zahnarz-
tinnen und Zahnarzte bei der Praxis-
abgabe zu beraten. Wird er gefragt,
wann die Planung fir die Praxisabga-
be starten sollte, lautet seine prag-
matische Antwort: ,Heute. Und begin-
nen Sie heute auch damit, |hre Praxis
wieder so zu fuhren, als wollten Sie
diese noch zehn Jahren betreiben.”

Aus seiner Uber 25-jdhrigen Erfah-
rung weiB Hermann, worauf es bei
der Praxisabgabe ankommt und dass
dabei haufig Fehler gemacht werden.
Er rat deshalb, mdoglichst frih da-
riber zu entscheiden, ob die Abgabe
in Eigenregie abgewickelt oder ein
Berater hinzugezogen werden soll.

Welche Férderprogramme gibt es?

Welche Beratungsleistungen werden geférdert?

Wer kann geférdert werden?

Wie erhalte ich diese?

Wie finde ich geeignete Ansprechpartner?
Welche Empfehlungen gibt es?
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Auf diese und dhnliche Fragen erhalten Sie Antworten

unter www.thp.ag/CGM.
! }_a,.f

/,_ J

|

i



+Es ist allgemein bekannt, dass Interessenten heute stark verunsichert sind und ein

enormes Bediirfnis nach Sicherheit haben oder umgekehrt, sie groBe Angst haben,

eine falsche Entscheidung zu treffen. Wenn es Ihnen als Abgeber gelingt, die Beden-

ken eines Interessenten zu zerstreuen, sind Sie einen groBen Schritt in Richtung

Praxisabgabe weitergekommen.”

Dass selbst ein Profi ca. 150 bis 200
Stunden fir eine solche komplette
Abwicklung einplanen muss, zeigt,
wie komplex dieses Thema ist!

Abgesehen von individuellen Beson-
derheiten gibt es bei der Praxisab-
gabe einige prinzipielle Fragen und
Aufgaben, mit denen sich ein ,Praxis-
abgeber” auseinandersetzen muss:

1. Grundsatzentscheidung

Zur Vorbereitung der Grundsatzent-

scheidung ist zu prifen:

D Wann und auf welcher Basis soll
die Praxis verkauft werden?

D Gibt es zum Verkauf Handlungs-
alternativen, die besser geeignet
wéren oder perfekter zu den per-
sonlichen Vorstellungen passen
wirden?

D Ist die Praxis Uberhaupt verauBer-
bar? Sprechen Mietvertrag, Raum-
aufteilung, Funktionalitat, Lage,
Standort, Ertrag etc. einen
Interessenten lberhaupt an?

D Gibt es Probleme, die vor Abga-
begesprachen behoben werden
kénnen/missen?
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D Wie viel Zeit steht zwischen
Vorbereitungsphase und Praxis-
abgabe zur Verfligung?

2. Vorbereitende MaBBnahmen

D Detailplanung mit Standort-
Analyse, Praxis-Kennzahlen und
Checklisten

D Prifung aller Vertrage

D ,Schmiicke die Braut”: Notwen-
dige/wiinschenswerte Schénheits-
reparaturen, Modernisierungen,
Wartungen, TUV-Priifungen

D Fir evtl. Umbauten Planungsunter-
lagen/Kostenvoranschléage bereit-
halten

D Qualifizierte und zeitnahe Beant-
wortung von Interessentenfragen

3. Praxisbezogene Faktoren

D Grunddaten der Praxis (Lage,
Umsatz, Scheinzahl, GréBe in gm,
Anzahl Behandlungszimmer,
Kaufpreis)

D Behandlungs-/Leistungsspektrum,
Altersstruktur der Patienten

D Organisationsgrad (Einfihrung
PZR, Abdingungen, QM)

D Ziel des Interessenten: Benchmar-
king mit anderen Praxen

D Realistische Bestimmung der
Umsatzpotenziale, Wirtschaftlich-
keitsberechnung, Ertragsprognose

.Sinnvoll ist es, anhand der nachvoll-
ziehbaren Daten und Auswertungen
als Praxisabgeber selbst Zukunftspo-
tenziale aufzuzeigen, Vertrauen auf-
zubauen und damit einen Wettbe-
werbsvorteil zu erzielen”, rat Thomas
Hermann.

4. Gemanagte Praxisiibergabe

Die Praxisabgabe managen zu lassen
bedeutet, dass der Abgeber einen Pra-
xisabgabecoach beauftragt. Dieser
koordiniert die Umsetzung der Teil-
schritte und beauftragt die entspre-
chenden Spezialisten mit der Umset-
zung der einzelnen Phasen. ,Kaum je-
mand weiB, dass nicht nur der Uber-
nehmer einer Praxis eine ,geforderte
Beratung’ in Anspruch nehmen kann,
sondern dass auch der Abgeber
Zuschisse von bis zu 50 bis 70 %
erhalten kann”, so lautet einer der
vielen Tipps, die speziell Kunden und
Anwender der Zahnarztinformations-
systeme von CGM Dentalsysteme von
Thomas Hermann erwarten kénnen.
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Vorstand der THP AG
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Kontakt:

Welche Unterlagen bzw. Informa-
tionen erhalten Sie als Praxisab-
geber von wem und woher?

Wie sollten diese von welchem
Berater aufbereitet werden?

Wie hilft Ihnen dabei lhre Praxis-
software?

Wie bleibe ich mit einem Work-

flow im Plan?



