Praxisverkauf & Nachfolge

Sie sind Inhaber einer am Markt gut funktionierenden
arbeitsmedizinischen Praxis und haben diese stets mit
Herz und Engagement gefiihrt? Nun spielen Sie mit
dem Gedanken, lhre Praxis langsam in gute Hande zu
lbergeben, aber

lhnen fehlt ein passender Nachfolger, der lhr
Lebenswerk in lhrem Sinne weiterfihrt?

Sie kdnnen schwer einschatzen, wie sich das
Geschaftsmodell lhrer Praxis Gibertragen lasst?

Sie sind unsicher, welchen Wert |lhre Praxis
darstellt?

Sie mochten vermeiden, dass |hr Vorhaben
vorzeitig bei Kunden, Mitbewerbern oder auch
Mitarbeitenden publik wird?

Wir helfen Ihnen dabei, eine fir Sie passende gute
Nachfolgeregelung zu finden.

Uber uns

Unser Experte Dr. Michael Sehling hat eine Praxis fir
Arbeitsmedizin gegriindet, aufgebaut und 28 Jahre
lang erfolgreich geflhrt. 2022 tbergab er sie an seine
Nachfolge.

e Der Prozess dauerte von der ersten Idee bis zur
tatséchlichen Ubergabe insgesamt acht Jahre.

¢ Wie so haufig im Leben gilt: Mit dem Wissen
von heute hatte er sich viel »Trial and Errorg,
einige schmerzliche Erfahrungen und die damit
verbundenen Umwege ersparen kénnen.

Docatwork ist die einzige berufsgruppenspezialisierte
Personal- und Unternehmensberatung, die ausschlief3-
lich im Bereich der Arbeitsmedizin agiert. Seit 2012
beraten wir Unternehmen und vermitteln Arbeitsmedi-
ziner*innen und Betriebsérzte sowie Betriebsarztinnen.
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at WORK

lhre Praxis lduft grundsétzlich gut. Dennoch sind Sie noch
nicht vollauf zufrieden.

e Sie mochten mehr Freiraum und lhre Work-Life-
Balance verbessern?

e Sie mochten mit den vorhandenen Ressourcen
mehr Output erzeugen, wissen aber nicht, an
welchen Stellschrauben zu drehen ist?

e |hnen fallt es schwer, hohere Honorare beim
Kunden durchzusetzen?

e Der Umfang der administrativen Aufgaben
macht lhnen zu schaffen?

Wir kénnen [hnen helfen, Lésungen zu finden.

Sie wissen es selbst am besten: Eine arbeitsmedizinische
Praxis zu managen bedeutet eine standige Gratwanderung
zwischen arztlicher und unternehmerischer Tatigkeit.
Gleichzeitig sollten Prozesse, Strukturen und Betriebsmittel
immer wieder hinterfragt, verbessert und angepasst
werden.

Wir unterstitzen Sie dabei, die relevanten betrieblichen
Kennzahlen fir |hre Praxis zu definieren, anhand derer Sie
Ihr Unternehmen auf Erfolgskurs bringen.

Wir kennen und verstehen |hre berufliche Situation aus eige-
ner Erfahrung. Gleichzeitig sind wir seit mehr als 10 Jahren

ausschlieBlich im arbeitsmedizinischen Kosmos tétig und
kennen uns im Markt bestens aus.

e Mit uns planen Sie lhren Praxisverkauf im geschiitzten
Raum.

e Wir sorgen fur die Nachfolge, die zu lhnen und Threm
System passt und das Unternehmen in lhrem Sinne
weiterfihrt.

e \Von uns erhalten Sie einen realistischen Wert fir
Ilhr Lebenswerk.

e Wir zeigen Entwicklungsfelder auf und unterstiitzen
Sie dabei, Ihre Praxis noch erfolgreicher zu machen.

e Wir erstellen fur Sie eine Prognose Uber die mégliche
zukUnftige Wertentwicklung lhres Unternehmens.

Denken Sie daran: Der Verkaufsprozess entwickelt und aktua-
lisiert sich fortlaufend. Planen Sie hier mit drei bis fiinf Jahren.

Wir verstehen uns als langfristiger Partner an |hrer Seite und
begleiten Sie durch den gesamten Prozess. In der Regel steigt
der Unternehmenswert wahrenddessen an, was sich positiv

auf die Preisbildung beim spateren Verkauf auswirkt.

Der Prozess umfasst folgende Phasen:

e Wir lernen uns kennen und klaren lhren Bedarf. Was
wiinschen Sie sich? Welche Vorstellungen haben Sie?
Welche Méglichkeiten gibt es und wie kénnen wir
Ihnen als Docatwork helfen? Dieser Schritt erfolgt
telefonisch oder per Video Call.

e Im Rahmen eines Audits vor Ort analysieren wir den
Ist-Status lhrer Praxis. Welche Potenziale bestehen
bei Wertentwicklung, Organisation, Personal- und
Kundenstruktur? Ist Ihre Praxis verkaufsféhig, sprich
kann das System auf eine andere Person oder
Organisation Ubertragen werden? Welche Exit-
strategie ist die richtige fur Sie?

e Sie erhalten eine Gesamtbewertung lhres
Unternehmens.

e Auf Wunsch erstellen wir fir Sie einem Fahrplan
fur die nachsten Schritte.

Faustregel: Je weiter lhre Praxis sich entwickelt, sprich
je strukturierter und prozessorientierter sie ist, desto
wahrscheinlicher fihrt dies zu einem erfolgreichen Praxis-
verkauf.



