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Erfolgreich granden - aber wie’?
Der ruhige Gunther

Anzeige

Erfolgreich griinden — aber wie?
Seit mehrals zwanzig Jahren berit
Sander Concept in ganz Deutsch-
land Zahnérzte zu dieser Frage. In
einer losen Artikelserie in der iN-
PUT! will ich von unseren Erfah-
rungen berichten. Dabei erzdhle
ich euch die wahren Geschichten
von jungen Existenzgriindern, na-
turlich mit geandertem Namen
und ohne Ortsangabe

Gunther arbeitete bereits meh-
rere Jahre als angestellter Zahnarzt
in einer schonen Praxis in Nord-
deutschland. Sein erstes Kind war
schon da, als er uns anrief. Ihm sei
eine Praxis angeboten worden, in
der er zusammen mit dem Sohn
des Abgebers arbeiten konne. Die
Partnerschaft zwischen ihm und
dem Sohn ware gleichberechtigt.
Die Praxisraume und das Inventar
wirden in der Familie bleiben, wes-
halb auch das ,Einstiegsgeld“ fir
Glinther eher gering sei. Zu erwar-
tender Jahresgewinn: 300.000 Eu-
TO0.

Gute Zahlen -
schlechtes Karma

Nach einem gemeinsamen Ge-
sprach vor Ort rieten wir Gunther
trotz der wirtschaftlichen Vorteil-
haftigkeit von dem Vorhaben ab.
Er ware immer — unabhéngig von
der gewdhlten Rechtslage — der
yzweite Chef“ geblieben. Und das
passte einfach nicht zu ihm. Wir
waren uns sicher: Hier wiare GUn-
ther bereits auf kurze Sicht un-
gliicklich geworden.

Die ,Super-Praxis”

ZweiJahre spater kam ein weiterer
Anruf: Eine ,Super-Praxis“ von

zwei Zahndrzten war im Angebot,
Gewinn: 200.000 Euro pro Part-
ner. Eine Besichtigung vor Ort
zeigte aber viele Mdngel und somit
einen erhohten Investitionsbe-
darf. Der Preis war zu hoch — und
auflerdem sollte das Praxisgebau-
de gleich mitgekauft werden. Wir
sahen auflerdem grof3e Risiken im
Standort selbst, weil der Anker-
mieter des Praxisgebaudes — ein
Supermarkt—aus unserer Sicht we-
nig Zukunft hatte.

Die Phase
der grofl3en
Enttauschung

Jetzt wurde Gunther langsam
sauer auf uns. Ein Berater, der nur
abrat, das konne doch einfach
nicht wahr sein, die Praxis sei doch
ganz toll, es miisse nur noch gut
verhandelt werden. Und ob wir gar
nicht an ihm verdienen wollten.
,Was nutzt uns der Verdienst mit
Ihnen, wenn Sie ungliicklich und
damit erfolglos werden?*, erwi-

derten wir, aber so richtig wahr-
haben wollte Glinther das

nicht.

Endlich war
es so weit

Nach einigen Monaten
kam ein erneuter Anruf:
,Herr Sander, eine tolle
Gelegenheit: Die Inha-
berin muss verkau-
fen, ich komme da gtins-
tig ran, schauen Sie doch
mal, wie Sie die Praxis finden.”
Nach einer Besichtigung der Pra-
xis, einer Umfeldanalyse sowie
einer konkreten Businesspla-

nung kamen wir zu dem Ergeb-
nis, dass diese Praxis genau das
Richtige fiir Glinther wére. Zwar
wirden die Gewinne zu Beginn
nicht sehr hoch ausfallen, aber
es gabe Potenziale in der Region
fir Implantologie, worauf sich
Gunther auch spezialisiert hat-
te.

Das Entscheidende war, dass
die Praxis selbst, aber auch das
Team gut zu Giinther passten.
Auf unsere wichtigste Frage:
,Konnen Sie sich vorstellen,
diese Praxis 30Jahre lang jeden
Morgen mit grofler Vorfreude
zu betreten?”, antwortete
Gunther tiberzeu-
gend mit ei-
nem Ja.

Ende gut -
alles gut

Nun arbeitet Giinther schon meh-
rere Jahre erfolgreich und vor
allem gliicklich in seiner Praxis.
Und wir freuen uns tiber seine oft
wiederholte Bemerkung: ,Ich bin
Thnen so dankbar, dass Sie mir von
den anderen Praxen abgeraten ha-
ben.”

Fazit

Die Praxis, die du Uibernehmen

mochtest, muss in jeder Hinsicht

zu dir passen, und du musst das

kiinftige ,Gliick“ schon

spuren. Der Rest kommt
(fast) von allein.

Christoph Sander,
Bremerhaven
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