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Vorwort
Dieses Buch ist etwas anders. Nicht einfach nur ein
Leitfaden.

Der Gedanke dahinter ist: „Leitplanken“. Zu verstehen
als ein Weg mit dem notwendigen Platz, den Sie individuell
brauchen, aber auch mit einem Schutzrahmen gegen
Unfälle. Dieses Buch will Sie auf den Weg der Praxisabgabe
gut vorbereiten, damit Sie Ihren eigenen Weg sicher und
mit einem guten Gefühl gehen können.

Das Buch kann den persönlichen Kontakt zu den
Beratern Ihres Vertrauens in den unterschiedlichen
Fachgebieten natürlich nicht ersetzen.

Die große Anzahl an Tipps und Hinweisen soll Sie aber
sensibilisieren für die vielen Fragestellungen, die sich bei
den Gesprächen mit potenziellen Käufern, Ihrem Team,
Banken, Steuerberatern, und Ihrer Familie stellen – und
nicht zuletzt im Dialog mit sich selbst. Damit wird es Ihnen
ein Stück weit Sicherheit schenken; Sie bekommen ein
Gefühl dafür, worauf es ankommt.

Ein weiterer Faktor ist, dass sich ein Zahnarzt im
Normalfall nur einmal in seinem Berufsleben mit der
eigenen Praxisabgabe befasst und somit über keine
eigenen Erfahrungswerte verfügt. Und die Abgabe, diese
große Unbekannte, mit den immensen Folgen muss und
sollte gut durchdacht werden. Die Erfahrungen von
Kollegen, die ihre Praxis erfolgreich abgegeben haben,
helfen auch nur bedingt, da jede Praxis, jeder
Praxisabgeber und jeder Übernehmer individuell zu
betrachten sind.

Das Buch will Ihnen aber auch Antworten geben.
Antworten auf Fragen, die sich Ihnen stellen, wenn Sie



gerade erst damit beginnen, sich mit dem Gedanken der
Praxisabgabe zu befassen. Und auch, wenn Sie mit diesem
Schritt schon etwas weiter sind – sich der Gedanke mehr
und mehr verfestigt. Es wird Ihnen auch Fragen und
Antworten zeigen, an die Sie bisher noch gar nicht gedacht
haben. Sie könnten von großer Bedeutung für Sie und Ihre
Zufriedenheit mit der Praxisabgabe sein.
Und auch das ist uns noch wichtig: Sie werden beim Lesen
des Buches Bezeichnungen wie „der Zahnarzt“, „der
Praxisabgeber“, „der Nachfolger“ o. Ä. vorfinden. Es ist uns
deutlich bewusst, dass ein ganz erheblicher Teil der
Zahnärzteschaft weiblich ist. Auch im Kreis der Berufe, die
ihre Expertise in die Beratung der Zahnarztpraxis
einbringen, ist die Anzahl der weiblichen Mitarbeiter
erheblich. Zu berücksichtigen sind zudem in allen
Fachbereichen Menschen, die sich übergeordnet als
„divers“ bezeichnen. Wir haben, um den Lesefluss zu
vereinfachen, nicht auf das Geschlecht der Akteure
geschaut, sondern auf ihre Rolle in der hier fokussierten
Thematik – die Bezeichnung dient insofern als
„Gruppenbezeichnung“. Alle Geschlechter sind
gleichberechtigt gemeint und einbezogen.

Thomas Kirches
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ihren steuerlichen und betriebswirtschaftlichen
Fragestellungen. Im Rahmen dieser Tätigkeit hatte er
bereits die Möglichkeit, zahlreiche Praxisübergaben sowohl
auf Abgeber- als auch auf Übernehmerseite erfolgreich zu
begleiten.
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1
Der menschliche Faktor
Thomas Kirches, Gründer und Inhaber von DentBeratung

Ihr Praxisabgabe-Team
Da Sie durch Aus- und Fortbildungen Fachmann in Ihrem
Bereich – der Zahnmedizin – sind, wissen Sie, wie wichtig es
für Patienten ist, beim Th ema „Zähne“ den Zahnarzt als
qualifi zierten Ansprechpartner zu haben. Wenn Sie diesen
Gedanken weiterführen, nämlich dass Sie für Th
emenbereiche außerhalb des Mundes wahrscheinlich kein
Fachmann sind, sollten Sie sich den Anspruch, Fachleute zu
kontaktieren, zu Herzen nehmen. Für Ihr Ziel, die
erfolgreiche Praxisabgabe, ist es von großer Bedeutung,
dass Sie ausschließlich steuerliche, juristische und weitere
Berater in Ihr persönliches „Praxisabgabe-Team“ holen, die
sich mit der besonderen Situation der Heilberufe
auskennen; Berater, die für das Th ema Praxisabgabe mit all
ihren Facett en qualifi ziert sind. Idealerweise haben Sie
diese bereits seit Jahren an Ihrer Seite. Sollte das nicht der
Fall sein, so spricht nichts dagegen, die Verfasser der
verschiedenen Th emenbereiche in diesem Antworten-Buch
entsprechend zu kontaktieren. Stellen Sie sich Ihr
individuelles Team zusammen.

Der erste Gedanke



Irgendwann ist der Moment da, an dem einem erstmals der
Gedanke an die Praxisabgabe in den Sinn kommt. Oftmals
ist es das Resultat aus einem beruflichen Ärgernis oder aus
Frustration (Patienten, Mitarbeiter, Verpassen von Zielen,
Standespolitik, ...), sich ändernden Lebensumständen
privater (Trennung, Krankheit, ...) oder beruflicher Natur (z.
B. Kündigung Mitarbeiter) oder vielleicht auch – ganz
klassisch – altersbedingt. Wenn man ein gewisses Alter
erreicht hat, passiert es nicht selten, dass diese Frage an
einen von außen herangetragen wird.

Diese ersten Gedanken sind schnell wieder aus dem
Bewusstsein verschwunden, denn das, was man dabei
aufgeben würde, ist aktuell noch zu lebenserfüllend und
reizvoll, obwohl natürlich die Aussicht auf ein anderes,
attraktives und entspanntes Leben nach dem Praxisalltag
erstrebenswert erscheint.

Ursache fürs Aufschieben der Überlegungen ist in vielen
Fällen die Unwissenheit, wie man es anfangen und was man
alles erledigen sollte oder sogar muss. Das ist zutiefst
menschlich. Allerdings ist der Gedanke an eine
Praxisabgabe nur temporär verschwunden und schwirrt
spätestens beim nächsten Anlass schnell wieder im Kopf
herum. Vielleicht taucht er auch auf, wenn ein Kollege, mit
dem man sich über Jahre immer mal wieder ausgetauscht
hat, seine eigene Praxisabgabe oder deren Planung im
Gespräch erwähnt. Dann ist der Gedanke schnell wieder im
Kopf und vielleicht vorschnell ausgeplaudert, dass man
diese Idee auch schon mehrfach hatte. Man möchte
vielleicht auch nicht der letzte „Alte“ sein, wenn alle
übrigen langjährigen Kollegen sich bereits in den
wohlverdienten und so reizvoll wirkenden Ruhestand
verabschiedet haben.

Diese im Raum stehende Veränderung kommt aber nicht
nur zu bestimmten Anlässen auf die Tagesordnung, sondern
auch, wenn man sich selbst oder wenn sich der



Lebenspartner in einem ruhigen Moment Gedanken zur
Zukunft und zu den Zielen im weiteren Leben macht. Dabei
ist es gar nicht verwerflich, den Gedanken an die
Praxisabgabe hintanzustellen, wenn man für sich selbst die
Zeit als noch nicht reif dafür ansieht und weiterhin Freude
an Praxis und Beruf verspürt. Es sollte aber nicht passieren,
dass man das Thema eigentlich angehen möchte, sollte und
müsste, es aber immer weiter vor sich herschiebt. Die
Beschäftigung mit den stets gleichen Gedanken und das
Aufschieben wird zur Quälerei, kostet Kraft, mindert die
Lebensqualität und lähmt Sie immer öfter und nachhaltiger.

Ab wann sollte man ...?
Eine immer wiederkehrende Frage lautet: Ab wann sollte
man sich mit der Abgabe der eigenen Zahnarztpraxis
auseinandersetzen. Die „präzise“ Antwort kann nur heißen:
Das ist ganz individuell. Die beste Antwort ist, so
überraschend das vielleicht klingt: schon bei der
Praxisgründung. Wenn man bei der Gründung und Planung
seiner Praxis schon mal im Hinterkopf den Gedanken
bewegt, ob diese Praxis – mit dem jetzigen Wissen, wohin
die Entwicklung der Zahnarztpraxen wahrscheinlich führen
wird – attraktiv für potenzielle Nachfolger wäre, kann man
manche „Weichen“ frühzeitig stellen.

Die Menschen
Im Rahmen einer Praxisabgabe gibt es viele Punkte, die
unbedingt zu beachten sind. Dazu gehören Fragestellungen
aus den Bereichen Steuern, Recht, Finanzen,
Versicherungen, Marketing usw. Über allem steht jedoch
das Wichtigste: „der Mensch“, oder genauer: „DIE
Menschen“. Die nachfolgenden Seiten werden aufzeigen,


