Serie PRAXISABGABE / Teil 4

Erfolgreich suchen und finden

Wie finde ich einen geeigneten Nachfolger fiir meine Praxis?
Diese Frage steht im Mittelpunkt des vierten Teils der uptodate-Serie.

Schritt 1: Die Suche nach
potenziellen Ubernehmern

urden Praxis-Kaufer friher
Whauptséchlich Uber Inse-
rate in den maBgeblichen

Standesorganen gesucht und auch ge-
funden, spielen Anzeigen heute kaum
noch eine Rolle. Die entsprechenden
Rubriken haben sich mehr als halbiert
und erzielen eine frustrierende Re-
sonanz. Fur die Praxisnachfolge wird
heute zunehmend das Internet genutzt
—und ein spezialisierter Berater in An-
spruch genommen.

Fir die Internet-Portale
spricht, dass umfangrei-

che Informationen hinter-

legt werden kénnen und
Diskretion gro3 geschrieben
wird: Detaillierte Angebote und
Fotos sind ausschlieBlich registrier-
ten Zahnmedizinern zugénglich.

Der Autor der uptodate-Serie,
Thomas Hermann, Griinder und
Vorstand der THP AG (Munchen)
ist seit 25 Jahren auf die Beratung
von Zahnarzten bei der Praxisab-
gabe spezialisiert und beantwortet
gerne lhre Fragen.

E-Mail: th@thp.ag

Tel.: 089 /278 130 0



Fir den Praxisverkaufer bietet diese
Form der Suche klare Vorteile: Wird
das Angebot angesehen, aber nicht
weiter verfolgt, bedeutet das fir den
Anbieter zunachst nur Zeitersparnis.
Allerdings hat dann jede Kontaktauf-
nahme eine extrem hohe Qualitat und
gestiegene Erfolgsaussichten.

Zugriff auf bereits vorhandene
Interessentenpotenziale

bei Dritten

Die Wahrscheinlichkeit, die oder den
LRichtige/n” zu finden, steigt mit der
Zahl der Interessenten. Auch wenn die
Bewerbersuche tiber Anzeigen und In-
ternet ein gewisses Fundament bilden
kann, ist dieser Weg zeitintensiv und
muihsam. Schneller und einfacher ist
es, auf das groBe, standig gepflegte
und ausgebaute Interessentenpotenzi-
al eines Beraters zurlickzugreifen.

Schritt 2: Von der Strukturierung
und Selektion der potenziellen
Ké&ufer bis zum Kaufvertrag

abei geht es primar nicht nur
D darum, aktiv suchende Inte-
ressenten zu finden. Ebenso
wichtig ist, dass der ersten Suche die
Strukturierung, Auswahl und Informa-

tion der infrage kommenden Personen
folgen muss.

Ubernimmt der Praxisabgeber das
selbst, wird meist mehrstufig vorge-
gangen: Telefonate, Besichtigungster-
mine und persénliche Gespréche sind
erforderlich, um zu erkennen, ob der
potenzielle Kéufer tiberhaupt zur Pra-
xis passt und sich das erste Interesse
konkretisiert. Viele Praxisabgeber ma-
chen es sich in dieser Phase zu leicht
und ,verteilen” Informationen zur Pra-
xis im GieBkannenprinzip, ohne lber
die Nachteile nachzudenken.

Vorteile durch die Einschaltung eines Praxisabgabecoachs

Sinnvoller und einfacher ist es, beste-
hende Personen- und Suchprofile ei-
nes Beraters zu nutzen. Das spart Zeit,
schont die Nerven und flihrt schneller
zum Erfolg. Liegen vom Praxisabgeber
noch keine Profile vor, empfiehlt es
sich, diese erstellen zu lassen.

In der Folge gilt es, Bedenken auszu-
rdumen und Fragen zu beantworten.
Was allerdings nur méglich ist, wenn
der Berater sie kennt. Dabei sind K&u-
fer einem Makler gegeniiber meist of-
fener als dem Praxisabgeber. Beginnt
die letzte Phase mit den Kaufverhand-
lungen, muss ein Vertrag formuliert,
abgeschlossen und abgewickelt wer-
den.

Eigene Suche oder Einschaltung
eines Beraters?

Die Abwicklung einer Praxistibergabe
ist sehr vielschichtig und aufwandig
und es macht Sinn, externe Partner
einzuschalten, die die Interessen des
Praxisabgebers vertreten und nachhal-
tig unterstutzen.

to

Erfolgsfaktor gemanagte
Praxisiibergabe

Wie auch in der Vorbereitungsphase
ist eine ,gemanagte Praxistibergabe”
sinnvoll: Ein ,Praxisabgabecoach”
erhélt den Alleinauftrag und bindet
weitere Makler und sonstige Markt-
teilnehmer und Experten ein.

Oft ist keine klare Trennung zwischen
der Vorbereitungs- und der Abwick-
lungsphase méglich, auch durch An-
derungen der Voraussetzungen. Des-
halb ist es gut, wenn die komplette
Abgabe von ein und derselben Person
betreut wird.

In der nachsten uptodate:






