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LEBENSWERK
ABZUGEBEN?

WIR HELFEN IHNEN, FUR IHRE
PRAXIS VERANTWORTUNGSVOLLE
UND ENGAGIERTE NACHFOLGER
MIT VIEL KNOW-HOW ZU FINDEN.

DER NACHST
BITTE!

Mit der Marke dent.talents. begleiten wir
aufstrebende Zahnmediziner bereits von
Beginn ihres Studiums an.

Unsere bundesweit verteilten student.shops.
bieten eine einzigartige Nachwuchsbetreuung.
Diese frihzeitig aufgebaute Beziehung pflegen
wir auch nach dem Examen mit der Vermittlung
von Assistenzstellen, relevanten Seminaren und
nicht zuletzt mit unserer umfassenden Online-
Plattform: www.denttalents.de.

Deshalb ist es gut mdglich, dass wir bereits
mit dem passenden Nachfolger fir Ihre Praxis
in Kontakt stehen.

-denttalents’

by Henry Schein

Erfolg verbindet.
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SICHERN SIE SICH IHRE PRAXISNACHFOLGE

In den kommenden Jahren werden viele Zahnéarzte in den
wohlverdienten Ruhestand gehen und es ist davon auszu-
gehen, dass die meisten ihre Praxis verkaufen méchten.

Abgebende Zahnérzte haben viel Energie und Kraft in den
Aufbau ihres Lebenswerks gesteckt. Wichtig ist in Hinblick auf
eine Abgabe, dass die Praxis dem Ubernehmenden attraktiv
erscheint. Da die nachste Generation aber nicht unbedingt
die Selbststéndigkeit anstrebt, ist von einem deutlichen Uber-
angebot an Praxen auszugehen und es wird immer wichtiger,
sich friihzeitig mit dem Thema Praxisabgabe zu beschéftigen.

Im Folgenden mdchten wir Ihnen einige Tipps geben, wie Sie
die Attraktivitat Ihrer Praxis steigern kdnnen. Ganz wichtig
ist die langfristige Planung der Abgabe. Wenigstens flunf Jahre
vor dem gewlinschten Abgabezeitpunkt sollten Sie mit den
Vorbereitungen beginnen.

UNSER ABGEBER-SERVICE

Sie wollen einen Praxisanteil verauBern oder suchen einen
geeigneten Kaufer fur lhre Praxis und kompetenten Nachfolger
fur Ihre Patienten?

Wer kdnnte Sie hier besser unterstiitzen als Ihr betreuender
Fachhandler, der Ihre Praxis bestens kennt? Profitieren Sie von
unseren umfangreichen Erfahrungen und unserem erstklassigen
Netzwerk. Wir helfen Ihnen bei der Suche und stehen bei allen
offenen Fragen zur Seite.

Sprechen Sie uns an!

PROFITABILITAT

AUSSTATTUNG

PATIENTENSTAMM
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Eingefügter Text
Der Übermittlung dieser Werbung kann jederzeit ohne
Angabe
von Gründen für die Zukunft schriftlich gegenüber der Henry Schein Dental Deutschland GmbH unter werbewidersprueche@henryschein.de widersprochen werden.
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AUF DEN ERTRAG KOMMT ES AN

Ubernehmer kaufen nicht primar eine Praxis, sondern in erster Linie das
zu erwartende Einkommen. Je héher das Einkommen, desto attraktiver
die Praxis.

Daher sollten finanzielle Licken, die vielleicht aus Ihrem allmahlichen
RlUckzug aus privaten oder gesundheitlichen Griinden entstehen, nicht
unterschéatzt werden. Mit der friihzeitigen Anstellung eines zusatzlichen
Zahnarztes sichern Sie Ihre Umsatzzahlen und Sie profitieren von wei-
teren positiven Aspekten.

Méglicherweise ist der angestellte Zahnarzt auch an einer Ubernahme
interessiert. Dies hatte fir ihn den Vorteil, dass er nach der kompletten
Ubernahme den gesamten Patientenstamm uneingeschrénkt kontak-
tieren darf. Ohne diesen sanften Ubergang miisste er die Patienten
erst um Erlaubnis bitten, wenn sie seine Praxis besuchen.

Darlber hinaus bevorzugen gerade Banken dieses Modell, wenn
es um die Finanzierung des Projektes geht. Der Ubernehmer weiB3
bereits, worauf er sich einlasst, er ist bei Ubergabe vollstandig in die
Praxis integriert, hat uneingeschrankten Zugriff auf die Patientenstamm
und vom ersten Tag an ein Einkommen.
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/ WAS SIE NICHT TUN SOLLTEN

Fahren Sie die Leistung lhrer Praxis nicht untiberlegt herunter.
Potentielle Kaufer schauen sich die Umsatzzahlen der letzten
drei Jahre an. Sinken die Umsétze, sinkt auch die Attraktivitat
der Praxis. Bedenken Sie, dass potentielle Ubernehmer eine
zukunftsfahige Praxis suchen.

UNSER BEITRAG FUR IHREN ABGABE-ERFOLG

Gerne helfen wir Ihnen dabei, einen Ubernahmewilligen Zahnarzt
oder Unterstutzung fur Ihr Behandlungsteam zu finden, um die
Ldcke lhres Ruckzuges zu schlieBen. Mit unseren Niederlassungs-
beratern und unserer Plattform www.denttalents.de erreichen wir
potentielle Ubernehmer in ganz Deutschland.

WAS EINEM POTENTIELLEN
UBERNEHMER WICHTIG IST

e Ubernahme des Patientenstamms

e Gute Umsatzzahlen in den letzten Jahren

e Unkomplizierte Finanzierungsmaéglichkeiten
e Sicheres Einkommen vom ersten Tag an
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Notiz
Möglicherweise können Sie sich auch vorstellen Ihre Praxis an einen Investor zu verkaufen. Auch dann ist die Profitabilität eine der entscheidenden Kenngrößen.
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Gehen Sie nicht davon aus, dass der Abnehmer sich die Praxis ganz nach
seinen eigenen Winschen einrichten mdchte. Fir ihn bedeutet dies Zeit-
verlust, Planungsaufwand und vor allem héhere Kosten, die er finanzieren
muss. Ubernimmt er von Ihnen Geréte, die z. B. fiinf oder sechs Jahre alt
sind, ist der Aufwand geringer, als wenn er neue Gerate kaufen muss. Auch
Sie profitieren von Investitionen in den letzten Jahren vor der Praxisabgabe —
sei es durch mehr SpaB bei der Anwendung neuer Behandlungsmethoden
oder durch mehr Komfort z. B. dank einer neuen Behandlungseinheit.

DIE MODERNE PRAXIS

Zahnérztinnen und Zahnarzte, die beschlossen haben, sich selbststandig zu
machen, wollen am liebsten eine Praxis erwerben, in der sie sofort loslegen kénnen.
Je weniger Umbau- oder Renovierungsarbeiten geleistet werden missen, desto
besser. Richten Sie lhre Praxis so her, dass der Ubernehmer das Gefiihl hat, dass
sein Ziel in greifbarer Nahe ist. Haufig kann man mit geringem Aufwand groBe
Effekte erzielen. Allein die Modernisierung von Wand- und Bodenbelédgen kann

hier Wunder wirken.

UNSER BEITRAG FUR IHREN ABGABE-ERFOLG

Machen Sie sich Gedanken darlber, wie lange Sie noch wie viel arbeiten
wollen. Danach richtet sich dann der Modernisierungsplan. Beispielsweise
kann es sinnvoll sein, finf Jahre vor dem Verkauf neue Gerate zu leasen.
Innerhalb dieses Zeitraums nutzen Sie alle Steuervorteile, Gbernehmen da-
nach die Geréate und kdnnen sie mit der Praxis gewinnbringend verkaufen.
Der Kaufer kann sie dann sicherlich noch einige Jahre ohne Stillstands-
risiko benutzen. Ein Muss ist auBerdem unser Hygienecheck, der Ihnen
Transparenz beztiglich der Zukunftsféhigkeit Ihrer Hygieneprozesse gibt.

AUSSTATTUNG
PATIENTENSTAMM

Zu einer modernen Praxis gehdren aber auch moderne Geréte. Ein absolutes Muss
ist ein RKI-konformer Hygienebereich, damit der Praxisbetrieb sichergestellt ist.
Digitale Réntgenanlagen und eine vernetzte Praxis werden von den Ubernehmern
heute haufig ebenso erwartet. SchlieBlich sind sie als ,,Digital Natives® in einer digitalen
Welt aufgewachsen. Die Behandlungsstihle sind das Kernstlick einer jeden Praxis.
Sie sollten nur so alt sein, dass sie wenigstens die nachsten drei Jahre ohne groBere
Reparaturen und Stillstandszeiten Uberstehen. Praxisstillstand durch technische Defekte
bedeutet Verdienstausfall und eingeschrankte Liquiditat — die haufigste Ursache fir
Insolvenzen. Auch die Banken schauen sich das Alter des Inventars sehr genau an.

WIE SIE BEI DEN UBERNEHMERN
PLUSPUNKTE SAMMELN

* Moderne Ausstattung

e Prozesse auf zeitgemaBem Niveau
(aktueller Stand RKI)

e Highlights wie Laser oder CEREC




L/

DENTA

PATIENTENSTAMM

POTENTIAL FUR DIE ZUKUNFT

Die Patienten sind das eigentliche Herzstlick einer jeden Praxis! Fur den
Ubernehmer sind sie aber nur dann wertvoll, wenn sie nach der Ubernahme
weiter in die Praxis kommen und auch in der Zukunft Umsatzpotentiale
vorhanden sind. Neben Anzahl und Alter der Patienten ist flr potentielle
Ubernehmer der Privatanteil eine signifikante GréBe. Hierzu zéhlen neben
Privatpatienten auch Kassenpatienten, die Behandlungen mit Zuzahlungen
durchfihren lassen.

Tipp: Eine gut aufgestellte Website kann Ihnen dabei helfen, neue und
jungere Patienten zu gewinnen, und signalisiert potentiellen Nachfolgern,
dass lhre Praxis zeitgemaB gefihrt wird.

/ WAS SIE NICHT TUN SOLLTEN

Die Zeiten, in denen Sie als Zahnarzt tatig waren, waren vermutlich deut-
lich angenehmer, als die Zukunft des Ubernehmers sein wird. Gehen Sie
nicht davon aus, dass die Patientenschaft und Behandlungsmethoden der
Vergangenheit auch die Zukunft des Ubernehmers sichern. Ein Patienten-
stamm, der ausschlieBlich mit Kassenleistungen zufrieden war, ist flir den
Kaufer nicht sehr attraktiv.

UNSER BEITRAG FUR IHREN ABGABE-ERFOLG

Junge Patienten bevorzugen moderne Praxen. Wie Sie lhre Praxis
modernisieren kdnnen, haben wir zuvor bereits beschrieben. Privatpatienten
und zuzahlungswillige Patienten verfligen meist Uber ein hohes Einkommen,
arbeiten viel und haben entsprechend wenig Zeit. Sind Ihre Sprechzeiten auf
diese Zielgruppe ausgerichtet? Verfligen Sie Uber moderne und effiziente
Behandlungsmethoden? Sofern noch nicht vorhanden, kdnnten die Bereiche
CAD/CAM und/oder Laser fir Sie interessant und lukrativ sein. Unsere
Spezialisten beraten Sie gerne!

WORAUF UBERNEHMER BEI
PATIENTEN ACHTEN

e Zuzahlungsbereitschaft

e Aufgeschlossenheit gegeniiber neuen
Behandlungsmethoden

¢ Ausgewogener Altersmix inkl. junger Patienten
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STANDORTANALYSE

Viele potentielle Ubernehmer sind verstarkt auf der Suche nach
Praxen in zentraler Lage einer attraktiven GroBstadt. Die Griinde
dafir sind, dass man auch in diesem Umfeld wohnen méchte, lange
Fahrtzeiten vermeiden mdchte und glaubt, dass die zentrale Lage
ein Garant fur hohe Umsatze und Ertrége ist. Befindet sich Ihre
Praxis in einer solchen Lage, sollten Sie dies unbedingt als Verkaufs-
argument nutzen.

Sofern Ihre Praxis diesem Kriterium nicht entspricht, sollten Sie zum
einen zeigen, wie die Anbindung an die néchstgréBere Stadt ist, und
zum anderen, wie hoch die Lebensqualitét an lhrem Standort ist. Wenn
diese mit einem attraktiven Praxisertrag einhergeht, ist auch dies ein
attraktives Paket fur einen potentiellen Kaufer. Zeigen Sie, dass man
auch abseits der Stadtzentren gut leben und Geld verdienen kann.

Noch ein Tipp: Der Trend geht zu gréBeren Praxen. Es kann also
auch sinnvoll sein, friihzeitig das Gesprach mit dem Vermieter zu
suchen und potentielle Erweiterungsmaoglichkeiten der Raumlich-
keiten zu Uberprtfen. Vielleicht tut sich ein weiteres Argument fiir
Ihre Praxis auf.

/ WAS SIE NICHT TUN SOLLTEN

Werfen Sie die Flinte nicht frihzeitig ins Korn, wenn Ihr Standort scheinbar
nicht perfekt ist. Zwar wollen viele eine Praxis in einer Metropole, allerdings
reicht das dortige Angebot bei weitem nicht aus, um die Nachfrage zu be-
friedigen. Daher werden die meisten nach Alternativen suchen muissen.
Zahnérzte, die sich am besten positionieren, werden fiir ihre Praxis auch
einen Abnehmer finden, wahrend diejenigen, die tatenlos auf einen Kéufer
warten, am Ende schlimmstenfalls die Praxis schlieBen muissen.

/ UNSER BEITRAG FUR IHREN ABGABE-ERFOLG

Aufgrund unserer jahrelangen Erfahrung wissen wir, wie man vermeintlichen
Nachteilen auch Positives abgewinnen kann. Wir begleiten Sie dabei, lhre
Praxis so attraktiv zu gestalten, dass die Lage am Ende nebenséchlich sein
wird. Bitte beachten Sie jedoch, dass dies nicht von heute auf morgen passiert,
sondern Uber Jahre vorbereitet werden muss.

WIE WICHTIG IST DER STANDORT
TATSACHLICH FUR EINEN UBERNEHMER?

Am Ende des Tages zahlt das Gesamtpaket,
denn auf harte Standortfaktoren wie Anbindung
und Infrastruktur haben sowohl Abgeber als auch
Ubernehmer nur bedingt Einfluss.
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SIE WOLLEN INDIVIDUELL
BERATEN WERDEN?

Kontaktieren Sie Ihren persénlichen Ansprechpartner Uber die beigefigte
Visitenkarte oder nutzen Sie den Weg Uber unsere Website oder per E-Mail.
Ihre Anfrage wird selbstverstandlich diskret behandelt.

Wir unterstitzen Sie gerne.
www.henryschein-dental.de/praxisabgabe
praxisabgabe@henryschein.de

Erfolg verbindet.





