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December
Het is december, traditiegetrouw 
de laatste maand van het jaar. 
Bovendien ook een maand waar
in traditiegetrouw veel tradities 
plaatsvinden. Wanneer je daarover 
 enigszins filosofisch  na gaat den
ken is het ook maar goed dat we zo
veel vastigheid in ons leven hebben. 
December is ieder jaar rond dezelf
de tijd weer gewoon december (los 
van de zwartepietendiscussie overi
gens) en niet opeens september. Dat 
zou toch voor een hoop verwarring 
zorgen, als we geen vaste maanden 
hadden en de seizoenen opeens 
door elkaar zouden lopen.

Wij mensen houden van vastigheid, 
van systemen. Eigenlijk algoritmes 
die het leven voorspelbaar en ook 
makkelijker maken. Alleen hoe 
makkelijk en veilig wil je eigenlijk 
leven? Ben je het type dat het liever 
bij het huisje, boompje, beestje  en-
joying the good life  houdt, of ben je 
iemand die graag grenzen verlegt?

80% van de mensen leeft, zo blijkt 
uit onderzoek, binnen de eigen 
comfortzone. Dat wil zeggen dat 
hun leven zich over het algemeen 
binnen een veilige, welbekende 
cirkel afspeelt. Het grootste gedeel
te van hun tijd doen en komen ze 
dingen tegen waar ze al bekend 
mee zijn. Je voelt je op je gemak door 
dezelfde dingen als het ware steeds 
opnieuw te doen.

20% van de mensen zit in hun 
stretch zone. Dat zijn mensen die 
bewust bezig zijn op regelmatige 
basis hun grenzen te verleggen, op 
welk vlak dan ook. Het kenmerk 
van hun leven is dat het vol verras
singen en uitdagingen zit. Zij be
wandelen paden waar ze nog niet 
eerder zijn geweest, op zoek naar 
meer avontuur. En ja, daar komen 
ook weleens oncomfortabele situa
ties in voor waarmee je moet zien 
te dealen.

Wist je dat wanneer je je oncomfor
tabel voelt, je eigenlijk per definitie 
in de stretch zone zit? Het betekent 

dat zich een situatie voordoet die je 
niet op de automatische piloot kan 
oplossen. Je moet je iets nieuws ei
gen maken om de situatie het hoofd 
te kunnen bieden. Maar wanneer 
het dan lukt, kun je je daar erg ge
lukkig over voelen, omdat je zojuist 
als persoon bent gegroeid. Ga maar 
na: je kwam in een situatie terecht 
die je niet gewend was, en hebt je
zelf moeten stretchen om tot een 
oplossing te komen. Met succes.

Denk maar eens terug aan de eerste 
keer dat je zelf je jas kon dichtdoen. 
Je zelf je veters kon strikken. Je voor 
de eerste keer zonder een begelei
dende hand of zijwieltjes kon fiet
sen. Dat waren toch momenten dat 
je je gelukkig voelde?

Ik ben er dan ook van overtuigd 
dat het leven draait om groei. En 
dat wanneer je groeit, je gelukkig 
bent. Misschien iets om over na 
te denken in een decembermaand 
die traditiegetrouw ook om bezin
ning draait. Sta eens een moment 
stil bij de dingen die afgelopen jaar 
zijn gebeurd. Welke successen heb 
je gevierd, als tandarts maar zeker 
ook naast je werk? Maar ook: wel
ke teleurstellingen heb je moeten 
doorstaan?

Alvast een heel gelukkig 2020 toe
gewenst!
 
Stephan Tjiook is internationaal auteur, 
spreker, ondernemer, Forex trader & trainer 
en tandarts. Als Founder van DNTSTRY 
organiseert hij i.s.m. Thijs Lindhout op 31 
januari de 100% tandheelkunde inspiratie-
show in Tuschinski Amsterdam. Meer info? 
Neem dan een kijkje op dntstry.com. 
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Wie neemt straks mijn praktijk over? Die vraag houdt veel tandartsen 
bezig. Meer dan een derde van alle tandartsen is op dit moment ouder 
dan 55 jaar. Het overgrote deel hiervan is man en heeft een eigen praktijk.  
Het dentale landschap is de afgelopen jaren ingrijpend veranderd: ketens 
winnen bijvoorbeeld terrein en jonge tandartsen willen niet altijd een 
eigen praktijk starten. Bij sommige praktijkeigenaren wordt er veelvuldig 
en stevig door ketens aan de deur geklopt. Anderen liggen ’s nachts wel 
eens wakker van een toekomstige praktijkoverdracht. Wat is een geschikt 
moment hiervoor? Welke keuzes maak ik en hoe bereid ik me voor? De 
sectorspecialisten Mondzorg van ABN AMRO zetten de ontwikkelingen en 
opties op een rij en geven tips.

Over ketenvorming en jonge ondernemers in de mondzorg

Wie koopt straks mijn praktijk?

Een praktijkoverdracht is een im
pactvolle gebeurtenis. Naast allerlei 
financiële en juridische overwegin
gen, spelen ook emoties een niet te 
onderschatten rol. De praktijk die 
u in 25 tot 35 jaar zorgvuldig heeft 
opgebouwd vertegenwoordigt voor 
u een grote waarde. Vaak wordt u zo 
opgeslokt door de waan van alledag, 
dat u niet de rust en tijd neemt om 
goed na te denken over wat u wilt 
en hoe u zich op deze stap moet 
voorbereiden. Als dan plotseling een 
keten aan de deur klopt, ontstaat er 
onrust: ’Ik ben er nog niet aan toe, 
maar mis ik anders niet de boot?’. Of 
tandartsen vragen zich af: hoe kom 
ik in contact met een jonge tandarts 
die mijn praktijk wil overnemen? Is 
er überhaupt wel interesse in mijn 
praktijk? Wij raden u aan om een 
exitplan te maken om u op een toe
komstige praktijkoverdracht voor te 
bereiden. Dit helpt u om te bepalen 
wat u wel wilt en ook wat u beslist 
niet wilt.

Het dentale landschap 
verandert
De consolidatieslag in de tandart
senbranche zet stevig door. Uit een 
analyse van ABN AMRO blijkt dat 
inmiddels meer dan 10% van de 
praktijken onderdeel uitmaakt van 
een keten. Als je de totale omzet van 
deze ketens relateert aan de tota
le omzet in de branche, dan is dit 
marktaandeel naar schatting nog 
vele malen hoger. Ketens richten 
zich namelijk vaak op de koop van 
grotere praktijken. Ketenvorming 
heeft het dentale landschap afge
lopen jaren ingrijpend veranderd, 
maar hoe ziet de nabije toekomst 
er uit? 

De ketenvorming binnen de mond
zorg is ruim 10 jaar geleden gestart. 
De mondzorgmarkt was en is een 
gefragmenteerde markt. Het be
staat uit vele kleine praktijken en 
biedt daardoor kansen voor partijen 
die interesse hebben om door mid
del van een buy-an-buildstrategie in 
deze branche overnames te doen. 
Het uitgangspunt is een keten van 
praktijken creëren waarbij schaal
voordelen kunnen worden behaald 
en het businessmodel kan worden 
geoptimaliseerd. Denk hierbij aan 
scherper inkopen, meerdere spe

cialismen aanbieden en maximaal 
rendement behalen uit de praktijk
voering. 
Daarnaast is er een ontwikkeling 
gaande waarbij tandtechniek en 
tandheelkunde in één hand komen. 
Excent Tandtechniek bijvoorbeeld, 
de grootste exploitant van tand
technische laboratoria in Neder
land, is sinds 2018 in handen van 
European Dental Group. Dit is een 
internationale keten van tandarts
praktijken waar het Nederlandse 
Dental Clinics deel van uitmaakt. 
Overigens moeten aanbieders in de 
mondzorg kortingen die zij ontvan
gen bij de inkoop van materialen en 
technieken, volledig doorberekenen 
aan hun patiënten. De tandarts mag 
door de inkoop en verkoop geen fi
nancieel voordeel ontvangen. De 
Nederlandse Zorgautoriteit (NZa) 
heeft hiervoor strikte regels opge
steld. De administratie, marketing 
en HRM vinden plaats vanuit een 
centrale serviceorganisatie. Een
zelfde ontwikkeling zien we binnen 
de dierenartsenbranche, bij apothe
kers en op beperktere schaal binnen 
de fysiotherapie.

Private equity
De Nederlandse zorgsector is aan
trekkelijk voor investeerders. Ver
schillende bekende ketens zijn 
inmiddels eigendom van buiten
landse private equitypartijen als 
Curaeos of Nordic Capital. Maar ook 
particuliere investeerders vinden 
de Nederlandse mondzorgmarkt 
interessant. Winstmaximalisatie is 
een belangrijke drijfveer voor deze 
partijen. Een investeerder wil ten
slotte rendement maken. Zij rijgen 
de praktijken als kralen aan een ket
ting, waarbij de ketting op termijn 
voor een veel hoger bedrag, ofwel 
tegen een hogere multiple, aan een 
andere investeringsmaatschappij 
kan worden verkocht. De ketens 
hebben een uitgesproken visie op 
overnames. Zij groeien door het 
doen van acquisities en het inte
greren van deze praktijken. Met 
als uiteindelijke doel het weer door 
te verkopen. Het soort praktijk, de 
potentie en de geografische ligging 
zijn hierbij veelal bepalend. Bepaal
de regio’s, waaronder krimpgebie
den, laten zij bewust links liggen. 
Zij vinden het risico te groot om 
onvoldoende tandartsen te kunnen 
aantrekken om in deze regio’s te 
werken.
De markt voor overnames in de 
tandartsenbranche is volop in be
weging. Naast de bekende grotere 
ketens, zoals DentConnect (Curae
os), Dental Clinics (Nordic Capital), 
zien wij ook het aantal initiatieven 
van private investeerders toene
men.  Volgens onze schatting zijn 

er tussen de 15 en 20 verschillende 
ketens. Voorbeelden van kleinere 
ketens zijn Tandarts Today, Kies 
Mondzorg en Fresh Tandartsen. 
Onder de kleinere ketens is Fresh 
Mondzorg een van de snelste groei
ers. Om snel te kunnen groeien is 
kapitaal nodig. Om verdere groei 
te kunnen financieren, is het goed 
denkbaar dat deze ketens op zoek 
gaan naar verdere investeerders.

Het merendeel van de ketens kiest 
er tegenwoordig voor om de overge
nomen praktijk niet te rebranden, dus 
de praktijk onder dezelfde naam en 
vormgeving verder te laten gaan. 
Hierdoor is niet altijd duidelijk dat 
de praktijk onderdeel is gewor
den van een keten. Het risico van 
rebranden is dat patiënten gaan 
twijfelen aan het behoud van kwa
liteit en service. Een positief imago 
is belangrijk voor het behoud van 
patiënten en het behouden en aan
trekken van personeel. 
Daarnaast zien wij groepen van 
tandartspraktijken ontstaan. Hier
bij is de initiatiefnemer een on
dernemende tandartspraktijkei
genaar die in de nabijheid van zijn 
praktijk enkele andere praktijken 
overneemt. Op deze wijze kunnen 
binnen de groep synergievoordelen 
worden behaald en is er een brede
re basis aan patiënten binnen de 
groep voor meer differentiaties en 
specialismen. 

Overdragen aan een keten?
De belangrijkste assets van een 
keten zijn de medewerkers en pa
tiënten. Het personeel vervult een 
sleutelrol in het businessmodel en 
de continuïteit van de praktijken. 
Vanuit de zorggedachte zijn er bin
nen de praktijken mondzorgverle
ners nodig om patiënten te helpen 
en preventieve en curatieve ver
richtingen uit te voeren. Vanuit een 
bedrijfsmatige benadering bezien 
moeten er patiënten zijn om vol
doende omzet te kunnen behalen 
om onder de streep winst te maken. 
Om dit risico te beperken bedingen 
ketens vaak dat de oude praktijkei
genaar enkele jaren aan de praktijk 
wordt verbonden. Hierdoor blijft de 
continuïteit gewaarborgd en wordt 
het weglooprisico van patiënten 
beperkt. Doordat ketens een be
drijfsmatige benadering hanteren, 
sturen zij op verschillende zaken die 
te maken hebben met efficiënt en 
effectief werken en kan de tandarts 
ervaren dat hij in zijn autonoom 
handelen wordt beperkt. 
De meeste ketens richten zich op 
praktijkeigenaren vanaf 55 jaar. De 
praktijk heeft bij voorkeur 3 of meer 
stoelen en een omzet van minimaal 
€ 750.000,. Groei en uitbreidings
mogelijkheden zijn een pre. Er zijn 
veel manieren om een praktijk te 
waarderen. Een veel gebruikte me
thode is een factor maal de bruto 

jaarwinst. De overnamesom ligt 
vaak tussen de 3 tot 5 keer de EBIT
DA (Earnings Before Interest, Taxes, 
Depreciation and Amortisation) 
met incidentele uitschieters naar 
boven. Wij zien grote verschillen en 
dit is vaak afhankelijk van de loca
tie, omvang, benodigde investerin
gen en potentie van de praktijk. De 
praktijkeigenaar als sleutelfiguur 
blijft vaak nog 2 tot 5 jaar aan. Re
gelmatig is er sprake van een ’up 
front fee‘ met ’earn out’constructie. 
Een deel ontvangt de verkoper in
eens en het restant van de koopprijs 
ontvangt de verkoper als de praktijk 
na de koop een bepaald minimum 
bedrijfsresultaat of omzet heeft 
behaald. Daarnaast zien we con

structies waarbij een (minderheids)
belang onderdeel uitmaakt van de 
overnameconstructie. Dit kan inte
ressant zijn, omdat de verkopende 
tandarts op deze manier kan mee
profiteren van de buyandbuild
strategie van de keten. Realiseert u 
zich wel dat u hiermee investeerder 
wordt en geen invloed heeft op de 
koers van de keten. U bent nume
riek in de minderheid en kunt geen 
besluiten in de algemene vergade
ring tegenhouden.
Naast financiële overwegingen 
moet u voor uzelf bepalen of ver
koop aan een keten bij u past. Kijk 
naar het totale plaatje. De meest 

Column
Stephan Tjiook

Lees verder op pagina 12 

Tandtechniek  
en tandheelkunde 
komen in één hand

De Nederlandse 
zorgsector is 

aantrekkelijk voor 
investeerders

http://dntstry.com

