ro

TEKST

Civilekonom og
virksomhedskonsulent Ken Kiirstein
og indehaver af Dental Consult ApS
www.DentalConsult.dk
www.Dentalbersen.dk

mellem kgber og

Hvordan bygges bro mellem kgber og saelger
af en tandleegeklinik sa en fornuftig aftale
kommer i stand, der tilgodeser begge parter og
medferer et positivt generationsskifte?

Gor din bank til din medspiller, nar du gnsker
at kebe din nye tandlaegeklinik eller seelge dit
livsveerk. Som keber er mgdet med banken din
adgangsbillet til at fa finansieret kebet af en
tandleegeklinik. Men mange forpasser mulighe-
den for et positivt mgde med banken, fordi de
ikke er godt nok forberedte, og det er erger-
ligt. For mgdet er faktisk en god mulighed for
at vise sig selv som tandleege og kommende
klinikejer frem.

Bankens udlan er for de fleste virksomheder
hele det finansielle grundlag, og et godt forhold
til pengeinstituttet eller andre finansieringskil-
der er derfor helt afgerende ogsa ved handel
med tandlaegeklinikker.

Bankerne har efterhanden vaeret under pres i
meget lang tid. Derfor vil det veere de klassiske
finansielle dyder, som vil vaere i fokus. Det bety-
der blandt andet, at pengeinstitutterne generelt
er kritiske for nyudlan. Det er derfor en rigtig
god ide, at du forbereder dig grundigt til medet
med banken, sa far du fa en loyal med- og ikke
modspiller i dit pengeinstitut.

Saelg din idé til banken

Til mgdet kan det veere godt at teenke pa ban-
ken, som om det var en kunde eller en patient.
Skal man afsaette et produkt, er det altid en
god ide at have alle de relevante svar med pa
forhand. Sadan er det ogsd med pengeinstitut-

tet. Lav derfor en flot og professionel praesenta-
tion af dine tanker omkring klinikkeb og gerne i
form af en fyldestgorende forretningsplan med
de parametre, som banken er seerligt interes-
seret i.

Dermed kommer du til at fremsta som en
troveerdig og kompetent fremtidig klinikejer/
virksomhedsleder. Med overblik og handlekraft
skaber du springkraft og tro pa, at du kan over-
vinde vanskelige tider selv inden for tandlee-
geomradet. Dermed foler pengeinstituttet og
bankradgiveren, at udlanet til din nye tandleege-
klinik eller partnerskab er mere sikkert.

Helt grundleeggende skal du ogsa seette dig i
bankradgiverens sted. Prov at forsta, hvordan
banken teenker og ser pa din idé om at blive
klinikejer eller indga partnerskab. Bankens fokus
er at sikre sit udlan i netop din virksomhed, og
der er historikken rigtig god pa tandleegeomra-
det. Den vurderer de ved en grundig gennem-
gang af det materiale, de har faet indleveret. Se
ogsa oversigten "Materiale til banken”, som kan
findes pa forsiden af hjemmesiden www.Dental-
Consult.dk.

Det er vigtigt at opna og bevare en tillidsfuld
relation til langivere, herunder banken. Det

gor du ved med jeevne mellemrum at orientere
eller indlevere materiale til banken om status pa
klinikken, udviklingen i patienttilgang / afgang,
likviditet og perioderegnskab i form af status/
balance. Veer altid aben og erlig over for ban-
ken. Skab sa stor tillid som muligt, skjul aldrig
noget og undlad at overdrive hverken den ene
eller den anden vej.

Stil gerne bade "worst- og best-case scenario”
op for banken for at vise overblik og indsigt.
Evnen til at forhandle med banken ger ogsa en
stor forskel — desto bedre du er til at forhandle
og fremsta steerk, velforberedt og kompetent i
forhandlingssituationen, desto bedre vilkar vil
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saelger

du kunne opna, og samtidigt vil du demonstrere  seerlig vigtigt, nar det drejer sig om klinikkeb
dine evner til at drive selvstaendig virksomhed. eller indgaelse af partnerskab med en eller flere
Teenk altid langsigtet — specielt i urolige tider tandlaeger.
som den nuvaerende finanskrise

Det kan veere en stor udfordring at skulle skifte

Det er altid en god ide at teenke langsigtet bankforbindelse specielt i risikofyldte tider som
og veere i god dialog med pengeinstituttet, under den nuvaerende finanskrise, hvor mange
sa samarbejdet ikke blot handler om her og pengeinstitutter selv har det svaert. Som ny

nu, men ogsa raekker ar frem i tiden. Dette er




klinikejer skal du derfor sa vidt muligt sikre for-
holdet til din nuveerende bank og evt. have en
bankforbindelse mere, sa du kan sprede risikoen
og dermed bevare muligheden for den storst
mulige selvbestemmelse.

Forholdet til dit pengeinstitut er et af de vigtig-
ste parametre i forhold til at kunne skabe vaekst
i netop din tandleegeklinik. Uden et fornuftigt
partnerskab med pengeinstituttet bliver finan-
sieringen nemlig en stopklods for din fortsatte
udvikling af klinikken.

Saerligt for seelgere

Nar en klinikejer gar med overvejelser om at
saelge klinikken eller dele heraf kontaktes typisk
en klinikmaegler med brancheindsigt. | Dental
Consult indledes med et mgde pa klinikken (kan
evt. ogsa veere pa et andet diskret sted), hvor

vi drofter seelgers gnsker og behov til en positiv
salgsproces. Vi gennemgar klinikkens forhold og
planleegger det videre forlgb m.m.

Derefter udarbejde et professionelt salgsma-
teriale med analyse af klinikken og gkonomi-
beregninger. Vi opseger potentielle kabere,
forhandles vilkar og overdragelse sammen med
dig/jer, ligesom vi medvirker til at udarbejde
kobskontrakten.

Der findes en lang raekke veerktojer og proces-
ser, som anvendes for at gore salgsprocessen
vaerdiskabende.

Bro mellem kgber og seelger

Sammen med saelger afdeekkes behovene ved et
generations- eller ejerskifte og der udarbejdes
et lesningsforslag, der bade forbereder salget,
udfagrer det og sikrer at der ikke er nogen lgse
ender bagefter.

Salgsprocessen kan opdeles i tre hovedaktivite-
ter, nedenfor er naevnt eksempler pa aktiviteter
og handlinger der udferes for saelger:

For salgsaktiviteter (forberedelse):
Indledende radgivning af klinikejer
omkring salgsprocessen
Status pa klinikkens tilstand, mulige
forbedringer, der kan gge salgsvaerdien
eller afkorte liggetiden, og arbejdsforde-
lingen af disse opgaver. Optimering af
salgsvilkarene, selve klargeringen til det
kommende salg, - bade af selve klinikken
og af alt det folelsesmaessige der falger
med salget af ens livsveerk.

Eksempler pa aktiviteter under

salget (handling):
Indledende dialog om egnsker og rammer
for salget omsat til en handlingsorienteret
proces.
Fastseettelse af udbudsprisen, ud fra en
raeekke objektive og subjektive faktorer.
Der findes typisk fire prisfastsaettelses-
modeller, hvor nogle af de vigtigste faktorer
(meget forenklet) er Goodwillberegningen
og Inventaropggrelsen (veerdien af inventar
udarbejdes i samarbejde med velkendte
vurderingsmand indenfor dentalbranchen).
Udarbejdelse af salgsopstilling og salgspro
spekt, herunder billedpraesentation af
klinikken.
Opstilling af regnskabstal, budgettal,
beregning af nggletal, og bearbejdningen
af tandlaegestatistikken.



B Evt. udarbejdelse af opleeg til finansierings-
plan (Klinik-Seelgerbevis, hvilket svarer til
et Kgberbevis)

B Forstegangsdialog med kgberemner
(segmentering), herefter faellesbesgg med
seelger og relevante keberemner (pa disse
moder kan kebers radgiver ogsa deltage,
det kan vaere en anden klinikmeaegler, revisor,
advokat eller en anden person, som kgber
foler sig tryg ved).

B Medvirke i forhandlingen mellem seelger
og de udvalgte keberemner om de relevante
rammevilkar for klinikhandelen, samt evt.
udarbejdelse af en fortrolighedserklzering
(NDA) for de teettere forhandlinger indledes.

B Nar der er enighed mellem keber og seelger,
pabegyndes dialogen omkring de juridiske
dokumenter, der skal indga i den pageel-
dende type handel, herunder overdragelse
af patientkartotek, som kraever en seerlig
handtering.

B Handtering af andre afledte opgaver, sdsom
at sikre at udbetalingen deponeres korrekt
i seelgers bank og at dette sker i henhold til
den saerlige Kgbsaftale der skal indgas
mellem parterne

Der findes en reekke opleeg til de juridiske doku-
menter, sa der efterfolgende kan udarbejdes et
feerdigt oplaeg der kan baeres direkte videre til
advokaten, samt til godkendelse i tandleegefor-
eningen).

De juridiske dokumenter er specielt udarbej-
det med henblik pa Dentalbranchen. Og disse
dokumenter, tager i saerlig grad udgangspunkt
i overdragelsen mellem en tandleegeklinikejer
og en ny tandlaegekgber, eksempelvis i forhold
til ydrenummer og andre tandleegespecifikke
vilkar.

Disse dokumenter kan begge parter ogsa med
fordel fremsende til PTO eller Dansk Tandleege-
forening. Denne tilgang til opgaven betyder, at
omkostningen til advokatbistand for bade kgber
og seelger kan minimeres, samtidig med at de er
juridisk geeldende.

Efter salget (opfelgning)

W Opfelgning og afslutning pa de indgaede
aftaler, saledes at der ikke er nogen lgse ender.
M Evaluering af salgsprocessen m.v.

M Evt. dialog omkring hvordan dele af salgspro-
venuet kan placeres optimalt.

W Dialog om den videre proces.

Ovennavnte eksempler er ikke en udtemmende
liste. Der er en lang reekke andre fokusomrader
som eksempelvis lejekontraktvilkar, ansatte i
forbindelse med virksomhedsoverdragelser, som
vi 0gsa har seerlig fokus pa i den veerdiskabende
salgsproces. Selvsagt i fuld fortrolighed.



