Comment se positionner pour la vente de sa clinique avec I’arrivée
de nouveaux modéles d’affaires en dentisterie ?
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* Je veux vendre!
Par quoi je commence ?

» J’ai regu une offre d’achat!
Je fais quoi?
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* En fonction de la structure
d’acquisition proposée par les
acheteurs, quels types de documents
juridiques pourrais-je recevoir dans
le cadre de la vente et a quoi cela
m’expose-t-il ?
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Dr Pierre Boyer | DMD, Evaluateur, formateur
et consultant

* Comment s’y retrouver dans tout
ce qui est véhiculé a propos de
I’évaluation de cliniques ?

« Comment et a qui vendre en fonction
de votre vision de fin de carriére ?
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