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Riickblick: Dental Cruise 2012

Schiff anoi—aufin
den sicheren Hafen

yJetzt hab ich 30 Jahre gearbeitet und morgen gebe ich einfach den Schliissel ab, dann geht’s auf in den
wohlverdienten Ruhestand“ — So einfach ist es leider schon lange nicht mehr. Frei nach dem Motto ,,Die
Zukunft beginnt jetzt“ widmete sich die diesjahrige Dental Cruise daher ausschlieBlich dem Thema
»Praxisabgabe langfristig und sicher planen*®.

Nadine Landes/Miinster

B Am 1.7.2012 hief es zum sechsten Mal
LSchiff ahoi” fiir die Dental Cruise, diein
diesem Jahr erstmalig mit der ,Mein
Schiff 2 in See stach. Circa 150 Reiseteil-
nehmer begaben sich unter dem Titel-
thema ,Praxisabgabe“ auf die Reise
durch Siid-Norwegen.

Ein Riickblick auf das hoch-
karatige Fortbildungsprogramm

Bereitsamersten Tag—einem Seetag—
wurden den Fortbildungsteilnehmern
ganztagig Vortrage durch namhafte Re-
ferenten geboten. Den Anfang machte
Dr. Gerhard Will, Zahnarzt und Oralchi-
rurg, mit einer kurzen aber pragnanten
Geschichteeiner Praxisiibergabe, die un-

ter die Kategorie ,,Pleiten, Pech und Pan-
nen” fiel. Mit viel Charme und dennoch
dem gebiihrenden Ernst wurden in der
ersten halben Stunde fast alle Fettnépf-
chen, die den Weg der Praxisabgabe
pflastern, angeschnitten. Aber das blofie
Wissen um deren Existenz ist eben nur
die halbe Miete. Was tun? Wie muss mit
all diesen Schwierigkeiten umgegangen
und wo kann vielleicht sogar vorgebeugt
werden? Auf diese und andere Fragen
sollten im Verlauf der Reise Antworten
gefunden und Anregungen geschaffen
werden.

Herr Professor Dr. Bicanski, Rechtsan-
walt und Steuerberater, startete mit dem
Thema ,.Den Generationswechsel friih-
zeitig planen®. Uber den gesamten Vor-

~ Abb. 1: Im Schiffskino lauschten die Teilnehmer den Vortrégen.

mittag prasentierte der Professor in ge-
wohnt lebhafter Weise die Fallstricke,
die sich im Zusammenhang mit der Pra-
xisabgabe steuerlich und auch rechtlich
ergeben konnen. Ein grofles Augenmerk
wurde hierbei auch auf die Frage nach
dem Testament — Vorhandensein und
Formulierungen —gesetzt.

Am Nachmittag iibernahm Theo San-
der, Rechtsanwalt, das Zepter und be-
richtete aus rechtlicher Sicht liber ver-
schiedene Kooperationsformen, die mit
Hinblick auf den bevorstehenden Be-
triebsiibergang moglich und sinnvoll
sind. Bereits hier fiel mehrfach das
Stichwort ,weifer Ordner®, denn das
Aund 0 bei der Aufnahme eines Partners
zur spateren Ubergabe oder auch bei der
direkten Betriebsiibergabe sind geord-
nete und vor allem vollstandige Unterla-
gen zur Praxis. ,So wie lhre Unterlagen
prasentiert und auch wahrgenommen
werden, so wird auch lhre Praxis wahr-
genommen®, so Sander. Fazit also: Wer
schon bei den Gesprachen mit professio-
nellen Unterlagen auftritt, dem wird
auch ein professioneller Praxisablauf
und -alltag unterstellt. Schon allein die-
ser erste Eindruck kann die Verhand-
lungsposition nachhaltig verbessern.

Nach einem — fiir die regenreichste
Stadt Europas — sehr regenarmen Tag in
Bergen, der zweitgrofiten Stadt Norwe-
gens, fiihrte Rolf Zannier, NWD.C dental
consult, den Teilnehmern die Schwierig-
keiten aber auch die Notwendigkeit
von professionellen Praxiswertgutach-
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Abb.2a

Norwegens.

ten und -analysen vor Augen. Denn wer
etwas verkaufen will, sollte wissen, was
es wert ist und vor allem warum. Aber
auch das Wissen darum, wie der Preis
moglichst optimiert werden kann, birgt
wesentliche Vorteile. Und das gerade
dann, wenn es sich bei dem Verkaufsob-
jekt um das Lebenswerk, die eigene Pra-
xis, handelt. In diesem Fall sollte man
nichts dem Zufall iiberlassen.

Die folgenden drei Tage konnten von
den Teilnehmern zum gegenseitigen
Erfahrungsaustausch, individuellen Ge-
sprachen mit den Referenten oder auch
einfach nur zum GeniefRen Norwegens
wunderschoner Fjorde genutzt werden.
Diedrei Landtage in Geiranger, Flam und
Stavanger wurden durchwegvon bestem
Sonnenwetter begleitet. Ob Wanderun-
gen, Radtouren auf eigene Faust oder
durch die TUI Cruises-Crew von ,,Mein

~ Abb. 2a—c: Auf der ,Mein Schiff 2“ erkundeten die Teilnehmer die schonsten Kiisten Siid-

Schiff 2“ organisiert oder einfach Ent-
spannung am Bordpool — fiir jeden Teil-
nehmer, ob Grof} oder Klein, war mit
Sicherheit etwas dabei.

Amsechsten Tag—dem zweiten Seetag
dieser Reise — ging es fiir die Forthil-
dungsteilnehmerin die 2. Runde der Se-
minarreihe rund um das Thema Praxis-
abgabe. Den Einstieg in diesen 2. Block
boten erneut Dr. Will und Professor Dr.
Rolf Hinz, Kieferorthopade. Beide refe-
rierten mit viel Enthusiasmus iber die
Moglichkeiten, die eigene Praxis nicht
nur betriebswirtschaftlich, sondernauch
fachlichaufden ZahnderZeitzubringen.
Herr Dr. Will legte dabei den Fokus auf
MarketingmafRnahmen, die in jeder Pra-
xis mit einfachen Mitteln anzuwenden
sind. Herr Professor Hinz konzentrierte
sich auf einen kurzen fachlichen Uber-
blick, bezogen auf Friiherkennung und

Wir freuen uns auf Ilhre Meinung: dz-redaktion@oemus-media.de

Prophylaxe bei Kindern. Denn zufrie-
dene Kinder sind die Patienten von mor-
gen, und die Sicherung von Patienten-
potenzialen ist nicht zuletzt ein wesent-
licher Punkt fiir den Praxisverkauf und
damit verbunden die Wertigkeit der
Praxis.

Unter dem Titel ,.Steuerfall(e) Praxis-
abgabe“ brachte Herr Christoph Réger,
Steuerberater ADVIMED Koln, ein Part-
ner der ADVISION, fiir die Teilnehmer
noch einmal pragnant alle steuerlichen
Stolpersteine auf den Punkt.

Herr Theo Sander fiihrte nach der Mit-
tagspause unter dem Titel ,Rechtsfall
Praxisabgabe® alle im Zusammenhang
mit der Praxisiibergabe vorkommenden
Vertrdge auf und wies mit lebhaften
Anekdoten auf die Schwierigkeiten, die
sich an den unterschiedlichsten Stellen
ergeben konnen, hin. An den wesent-
lichen Stellen gab er zudem Formulie-
rungsbeispiele, mit denen diese Rechts-
fallen vermieden werden kénnen.

Abwechslungsreiches
Rahmenprogramm

Abgerundet wurde das Fortbildungs-
programm durch eine einstiindige Ex-
pertendiskussion, bei der alle Referen-
ten noch einmal zur Verfiigung standen.
DieTeilnehmernutztendiese Zeitinten-
siv, um Fragen, die schon bestanden
oder durch die Vortrage aufgeworfen
wurden, im Plenum diskutieren zu las-
sen.

Nach einem weiteren Landtag in Da-
nemarks Hauptstadt Kopenhagen und
einem anschlieflenden gemeinsamen
Abschiedsumtrunk aller Reiseteilneh-
mer legte die ,Mein Schiff 2“am 9.7.2012
wiederin Kielan. Die Teilnehmerwaren
einig dariiber, auf dieser Reise nicht
nur wunderschdne Eindriicke von Nor-
wegen und Danemark, sondern auch ei-
niges an Wissen fiir den bevorstehen-
den letzten Schritt des Berufslebens
gewonnen zu haben.

Wenn Engel reisen, dann lacht der
Himmel, und nichtnurdas. Wirerlebten
auf der Dental Cruise 2012 eine toll
organisierte Reise auf einem ,Mein
Schiff 2° mit auRergewdhnlich gutem
Service- und Speisenangebot, ein fiir
alle Teilnehmer interessantes Fortbil-
dungs- und Freizeitprogramm mit kurz-
weiligen, frohlichen, gegebenenfalls
auchernsteren Begegnungen unter Kol-
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legen und mit alten und immer wieder
neuen Bekannten. Einfach himmlisch
war’s“, so zog ein Teilnehmer, Zahnarzt
in Stdtirol, sein Fazit ber die Reise.
Abernicht nurdie Rahmenbedingungen
wurden von den Teilnehmern positiv
aufgenommen, sowohl Inhalt als auch
Referenten wurden ebenfalls positiv
hervorgehoben. So ergriff zum Ab-
schluss ein Teilnehmer, Zahnarzt aus

dem Saarland, mit folgendem Schluss-
satz das Wort: ,Im Namen aller Teilneh-
mer mochte ich mich beiden Organisato-
ren und allen Referenten bedanken.
Auch wenn ich schon viele Forthildun-
gen besucht habe, habe ich es noch nie
erlebt, dass alle Referenten so geduldig
und engagiert, auch neben den Semina-
ren, immer mit Rat und Tat zur Seite und
jeder Frage Rede und Antwort standen.

Ein auflergewdhnliches Merkmal dieser
Reise.”

Herr Sander schloss seine Vortrage mit
demeinen, haufigfir Praxisabgabeveran-
staltungen zutreffenden Zitat: ,Ich kam
verwirrtund geheverwirrt—allerdingsauf
hoherem Niveau!” Dies trifft wohl fiir die
Teilnehmerderdiesjahrigen Dental Cruise
nicht zu. Nicht nur wurden wahrend der
Vortrage durchweg Tipps zur Umsetzung
aufgezeigt, sondern auch ein Netzwerk-
werk von Partnern, Beratern, Wegbeglei-
tern aufgezeigt, die helfen kdnnen, diesen
Ubergang von Berufsleben in den wohl-
verdienten Ruhestand so reibungsfrei wie
moglich zu gestalten. Denn die Zukunft
beginnt jetzt!

>> KONTAKT

NWD Gruppe

Nordwest Dental GmbH & Co. KG
SchuckertstraBe 21, 48153 Miinster
Tel.: 0251 7607-0, Fax: 0800 7801517
E-Mail: ccc@nwdent.de

www.nwd.de

& doctoruuater

Kommt Ihr Wasser auch einfach nur aus der Leitung...? .
Medizinprodukte vom Qualtitatsfihrer zur Wasseraufbereitung sichern g

die Qualitat Ihres Wassers, schaffen Vertrauen und halten |hr Wasser nachhaltig rein! Z

Lassen Sie Ihr Wasser doch einfach mal testen, natirlich RKI-konform!

—
_|__ r "

Sie haben Fragen zu

e der Novellierung der Trinkwasserverordnung? o

e dem Infektionsschutzgesetz?
den RKI-Empfehlungen?

e dem Thema ,Trinkwasser in der dentalen Praxis"?

Rufen Sie uns kostenlos an oder vereinbaren Sie ein
Beratungsgesprach!

)

Wir beraten Sie gerne und mit hochster Qualitat, denn

wir sind Medizinproduktehersteller

e in der Zertifizierung nach DIN EN 1SO 9001:2008 und 13485:2011

-
A
)

~—

Die doctorwater-Losung.
Sicherheit. Vertrauen. Reinheit.

doctorwater GmbH | KanalstraBe 17 | D - 16727 Velten | Tel: +49 (0) 800 2000 260 | www.doc-water.com

o verfligen Uber mehr als 20 Jahre Erfahrung in der dentalen
Wasseraufbereitung

e kombinieren bewahrte Entkeimungsverfahren fiir absolute Sicherheit und

e praxisindividuelle Losungen

(QUALITATSFUHRER




