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Voor de ondernemende arts



MedischOndernemen
MedischOndernemen is hét interactieve platform voor zelfstandige ondernemers in de 
eerstelijnszorg. MedischOndernemen inspireert praktijkhouders en praktijkmanagers in 
het ondernemerschap en de bedrijfsvoering van een succesvolle praktijk. 

MedischOndernemen signaleert trends, geeft praktische informatie en zet aan tot denken én tot actie. 
Lezers waarderen het magazine, de website en de e-mailnieuwsbrief en vinden elkaar via onze website, het 
praktijkmanagersnetwerk, social media accounts op LinkedIn en Twitter.

✓ Ruim 30.000 professionals delen kennis en inspireren elkaar via  
 magazines, website, e-mailnieuwsbrieven en social media.
✓ Lezers waarderen MedischOndernemen gemiddeld met een 7,4.
✓ Direct bereik onder beslissers in de eerstelijnszorgondernemingen. 

Bereik MedischOndernemen
• Tandartsen
• Huisartsen
• Fysiotherapeuten
• Medisch Specialisten
• Apothekers
• Gezondheidscentra
• Praktijkmanagers in tandarts-, huisartsen dierenartspraktijken

Bedrijfslidmaatschap
Met een uniek multimediapakket kunt u zichzelf profileren binnen het platform MedischOndernemen. Dit 
pakket biedt een combinatie van online en print communicatie voor een periode van 12 maanden. 
• Bedrijfsprofiel op MedischOndernemen.nl 
 o Uitgebreid bedrijfsprofiel met contactgegevens, logo, omschrijving, foto’s, video en link naar  
  uw bedrijfswebsite
 o Uw bedrijfspofiel gekoppeld aan relevante thema’s en is zichtbaar bij relevante artikelen en  
  pagina’s op de website
 o U kunt gebruik maken van de mogelijkheid om, in overleg met de redactie zelf te publiceren  
  op MedischOndernemen 
• Bedrijfspresentatie in alle edities van MO Magazine
• Vermelding in het leveranciersoverzicht,     
 onderdeel van MedischOndernemen nr. 6
• Extra: Eén  advertorial in de e-mailnieuwsbrief 
 van MedischOndernemen. 

Prijs:  € 750,- per jaar 

16 Kwaliteit op internet: online  reviews
24 Resultaten van onderzoek Ondernemen in de mondzorg

36 De prijs van een huisartsen- praktijk

Thema Kwaliteit 5

‘Kwaliteit is het beste marketinginstrument’
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MedischOndernemen Ondersteunt praktijkhouders in de eerste lijn 

Ahmet Kaya, tandarts:

Ondersteunt praktijkhouders in de eerste lijn



website
De website www.medischondernemen.nl is de kern van het platform voor ondernemers in de 
eerstelijnszorg. Hier staat het delen van kennis en ervaring centraal. De website informeert, inspireert én is 
een ontmoetingsplaats voor ondernemers, experts en aanbieders van producten en diensten. Het platform 
faciliteert ontmoetingen en zorgt dat belangrijke informatie gedeeld kan worden met elkaar. Met nieuws, 
blogs, achtergronden en checklists ondersteunt medici in het ondernemerschap en de bedrijfsvoering van 
een succesvolle praktijk. 

MedischOndernemen heeft 10.000 unieke bezoekers en 30.000 pageviews per maand* 
* cijfers gebaseerd statistiek okt 2016

 
Online aanbod

1. Bannercampagne MedischOndernemen.nl  E 510,-
Rectangle banner (per maand, roulerend met max. 5 banners)
 Aanleverspecificaties: 
 • Banner formaat 300 x 250 pixels (b x h)  
 • Aanleveren als .jpg of (animated)* .gif (max. 50 kb) 
 • Link naar (URL) naar landingspagina

2. Whitepapercampagne  E 1.700,- 
Whitepapers zijn kennisdocumenten met vakinhoudelijke informatie voor de doelgroep. Ondernemers in de 
zorg zijn vaak op zoek naar informatie over zaken waar zij mee te maken krijgen bij hun ondernemerschap 
en praktijkvoering, zoals financiën, wetten en regels, praktijkinrichting, marketing/communicatie of 
personeelszaken.
Via whitepapers brengt MedischOndernemen aanbieders van producten en diensten op een inhoudelijke 
wijze in contact met medische ondernemers. Men downloadt een whitepaper en in ruil daarvoor laat 
diegene zijn/haar naam, contactgegevens en functie achter.

Inclusief:
• Plaatsen whitepaper op MedischOndernemen.nl; gedurende 12 maanden prominent aanwezig op het online   
 platform. 
• Promotie whitepaper via e-mail nieuwsbrieven, social media gedurende 2 maanden. 
• Gekoppeld aan de online bedrijfspagina. 
• U kunt tegen een vergoeding gebruik maken van onze schrijf-en opmaakservice.

3. E-mailnieuwsbrief
Onderdeel van het online platform is de e-mailnieuwsbrief van MedischOndernemen. 
Deze verschijnt iedere donderdag. MedischOndernemen heeft 2 verschillende 
nieuwsbrieven, MO Update Mondzorg en MO Update Eerstelijnszorg. U kunt in de 
e-mailnieuwsbrieven een advertorial plaatsen.

Bereik
MO Update Mondzorg        11.500
MO Update Eerstelijnszorg  5.000

Hét interactieve platform voor ondernemers in de zorg



www.medischondernemen.nl

Tarieven

E-mailnieuwsbrief 1x 2x (prijs per stuk) 3x (prijs per stuk)

Advertorial € 510,- € 465,- € 410,-

Advertorial 
Aanleverspecificaties:
Titel  45 tekens (inclusief spaties).
Bodytekst maximaal 360 tekens (inclusief spaties).
Doorlinktekst maximaal 45 tekens (inclusief spaties).
Afbeelding (gif of jpg) 160 pixels breed en 160 pixels hoog.
De link  Internetadres (uw website of speciale actiepagina) waarnaar doorgelinkt wordt.

4. Partnermailing        
In samenwerking met MedischOndernemen is het mogelijk om een mailingcampagne te verzorgen, waarbij 
een gepersonaliseerde mail verstuurd wordt naar de nieuwsbrief abonnees van mondzorg (11.500) en/
of naar de abonnees van de eerstelijnszorg (5.000). U heeft zelf de mogelijkheid om te kiezen naar welke 
groep u de partnermailing verstuurd. De partnermailing wordt verstuurd naar medici die aan hebben 
gegeven open te staan voor commerciële acties.

€ 0,40 per e-mailadres, minimale aantal e-mail adressen 1.000

MO Magazine
Het magazine MedischOndernemen inspireert en informeert ondernemers in de eerstelijnszorg. 
Het magazine signaleert trends en ontwikkelingen in de gezondheidszorg, schrijft over inspirerende 
ondernemers in de gezondheidszorg en informeert over verschillende aspecten van het 
ondernemerschap zoals innovatie, financiën, personeel & organisatie en 
management. MO Magazine verschijnt 6x per jaar in een oplage van 15.500 
exemplaren. 

Verschijningstabel 2017

nr. sluiting verschijning thema
1 27 januari 24 februari Praktijkpand, inrichting e.d.

2 31 maart 28 april Financieel management

3 2 juni 30  juni Organisatie en personeel

4 8 september 29 september ICT/digitalisering

5 27 oktober 17 november Kwaliteit en hygiëne

6 1 december 22 december Mondzorg special: 
Innovatie in de mondzorg

6 1 december 22 december Eerstelijnszorg special: 
Innovatie in de eerstelijnszorg

www.medischondernemen.nl

Het platform voor professionals in de eersteli jnszorg

jaargang 13 | februari 2016

#01

Een praktijk starten zonder patiënten

De VAR verdwijnt: neem nu de regie! 

Thema Praktijkorganisatie en -inrichting

Wie is de baas in de praktijk?

De invloed van inrichting

www.medischondernemen.nl

Het platform voor professionals in de eersteli jnszorg

jaargang 13 | april 2016

#02

Hightech tandheelkunde in Alphen aan den Rijn 
Beschermt u uw patiëntgegevens wel goed genoeg?

Thema Financieel Management:Succesvol realiseren van een gezondheidscentrum
De valkuilen van de DBA

www.medischondernemen.nl

Het platform voor professionals in de eersteli jnszorg

jaargang 13 | juni 2016

#03

“Fysiotherapeuten moeten laten zien wat ze waard zijn” 

De win-win van verbindend communiceren

Thema Personeel en Opleiding:

Eisen van de Wkkgz aan personeelsmanagement

Zoek de verschillen: werknemer of stagiair



www.medischondernemen.nl

Advertentiemogelijkheden en tarieven MO Magazine

Full colour 1x 3x
(prijs per advertentie)

5x
 (prijs per advertentie)

1/1 pagina € 2.835,- € 2.730,- € 2.625,-

½ pagina € 1.545,- € 1.470,- € 1.400,-

¼ pagina €  980,- €  925,- €  875,-

Omslag 2 en 3 € 3.090,- € 2.985,- € 2.885,-

Omslag 4 € 3.400,- € 3.295,- € 3.195,-

Bijsluiter
Voor een meehechter/ bijsluiter is het mogelijk om zowel te kiezen voor een vast tarief als per adres. Tarief: 
€ 2.575,- bij oplage 15.500 of € 0,26 per e-adres, minimale oplage 5.000.
Tarieven bijsluiter exclusief porto en handlingskosten.

Technische specificaties MO Magazine

Advertentieformaten

Bladspiegel 210 x 297 mm (aflopend +3 mm rondom)

Zetspiegel 1/1 pagina 190 x 277 mm

Zetspiegel 1/2 pagina 190 x 136 mm (liggend)

90 x 277 mm (staand)

Losse bijlage max. gevouwen formaat 210 x 297 mm

Aanleverspecificaties

Certified PDF (minimaal 300 dpi)

Illustrator 8.0 (eps)

InDesign CS
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ONDERNEMEN

PENSIOEN

C. Sparen in box 3

Nu betaalt u 1,2 procent vermogensrendements-

heffing boven de circa 21.500 euro spaargeld per 

persoon. Volgend jaar verandert dat in een getrapt 

tarief dat gunstig is voor vermogens onder de circa 

240.000 euro, maar ongunstig voor de vermogens 

daarboven. Met de lage rente van dit moment en de 

inflatie holt u met sparen eigenlijk uw vermogen uit. 

Dat is overigens geen reden om maar gekke dingen 

met uw geld te gaan doen. U weet met sparen in ieder 

geval waar u aan toe bent.

D. Beleggen 

Beleggen kan naast lijfrentes een goede optie zijn. 

Als u belegt, kunt u dat het beste goed gespreid 

doen met weinig kosten (obligaties, aandelen, 

onroerend goed) . De spreiding moet internationaal 

en over verschillende sectoren en bedrijven 
zijn. Als u een goed persoonlijk risicoprofiel en 

-plan laat samenstellen door een deskundige, 

kunt u met beleggen een goed rendement halen. 

Beleg alleen geld dat u op de korte termijn niet 

nodig heeft. Bij beleggen is het belangrijk dat 

u de tijd neemt, dat geeft de beste kans op een 

goed rendement. Over belegd geld betaalt u ook 

vermogensrendementsheffing

Een goede en populaire optie is indexbeleggen. 

Indextrackers volgen de markt. Ze zijn op de 
beurs verhandelbaar en hebben als doel de index, 

bijvoorbeeld de MSCI World Index, te volgen tegen zo 

laag mogelijke kosten. U bereikt hiermee een goede 

spreiding tegen lagere kosten. 

Onderzoek heeft uitgewezen dat er nagenoeg 

geen fonds- of vermogensbeheerder zijn die de 

markt verslaan. Door standaard een vast bedrag 

per maand in te leggen over een lange periode, 

spreidt u de aankoopmomenten over hoge en lage 

aankoopkoersen.

Elma van Vulpen is financieel planner bij VvAA 

(elma.van.vulpen@vvaa.nl) en Adri van der Steen  

is adviseur bij VvAA beheerd indexbeleggen  

(vvaa.nl/indexbeleggen)

Hoeveel geld u na uw pensionering nodig 
heeft, is heel persoonlijk. Het hoeft niet altijd 

minder te zijn dan nu, bijvoorbeeld omdat u 

meer uitgeeft aan vrije tijd of zorg. 

Als u extra wilt sparen, is het handig om zo vroeg 

mogelijk te beginnen. Hoe later u begint, hoe meer 

u in korte tijd opzij moet zetten. Als er financiële 

ruimte is, begin dan meteen. Voor bepaalde 
beroepsgroepen zoals tandartsen is dit belangrijk, 

omdat zij geen pensioen (meer) opbouwen in een 

beroepspensioenfonds.

Er zijn verschillende opties om uw pensioen aan te 

vullen. 

A. Fiscaalvriendelijk sparen (lijfrenteproducten)

Wat u op deze manier spaart, mag u (tot een zeker 

wettelijk maximum) in mindering brengen op uw 

belastbare inkomen. Als het uitgekeerd wordt, na 

uw pensionering, betaalt u wel belasting maar vaak 

tegen een lager tarief. Het vermogen dat u op deze 

manier opbouwt, mag alleen gebruikt worden ter 

aanvulling op uw AOW en mag niet in één keer 

worden uitgekeerd. 

Het voordeel van lijfrentes is dat u gedisciplineerd 

spaart. Wat u inlegt, kan er niet vroegtijdig uit. Dit 

is tegelijkertijd ook een nadeel. U kunt er pas over 

beschikken als u de AOW-leeftijd heeft bereikt. 

Er zijn twee verschillende soorten lijfrentes:

1. Via een verzekeraar

Een voordeel ten opzichte van het alternatief is dat 

u beter uw eigen randvoorwaarden kunt bepalen. 

U kunt bijvoorbeeld zelf aangeven naar wie uw 

uitkering gaat als u vroegtijdig overlijdt, dat hoeft 

niet uw wettige of testamentaire erfgenaam te zijn. 

Een ander verschil is dat u in de uitkeringsfase 

kunt kiezen voor een levenslange uitkering, die 

pas eindigt bij overlijden. Wel is dit meestal de 

duurste optie omdat u betaalt voor onder meer het 

langlevenrisico . De verzekering valt niet onder het 

depositogarantiestelsel. 
 
2. Banksparen
Dit betekent dat u uw geld op een geblokkeerde 

rekening zet waaruit u na uw AOW uitkeringen krijgt. 

U kunt overigens op de datum dat het geld vrijkomt, 

ook een andere aanbieder kiezen als die een hogere 

rente biedt. De duur van de uitkeringen bepaalt 

u op uw pensioendatum. Leeft u langer dan de 

afgesproken periode, dan krijgt u niets meer. Komt u 

tijdens de uitkeringsduur te overlijden dan wordt de 

uitkering voortgezet op uw nabestaanden. Voordeel 

van banksparen is dat u vaak minder kosten heeft 

dan bij sparen via een verzekeraar. Dit komt omdat 

het een vrij eenvoudig product is. Het tegoed valt 

onder het depositogarantiestelsel.

B. Hypotheek aflossen

Zonder hypotheek zijn uw maandlasten lager. Echter, 

het geld zit dan in uw huis en daar kunt u niet meer 

vrij over beschikken. Alleen als u uw huis verkoopt, 

komt het geld weer vrij. Wanneer u een  eenmaal 

afgeloste hypotheek weer opnieuw opneemt, zal de 

rente door fiscale spelregels niet aftrekbaar zijn. 

Daarnaast zal bij lagere inkomsten een hypotheek 

afsluiten op latere leeftijd niet altijd mogelijk zijn. 

Het is dus raadzaam om tijdig met een financieel 

planner de alternatieven te bekijken. Wanneer u wel 

aflost, let dan goed op hypotheekvoorwaarden.

Hoe zit uw pensioen in elkaar?

Laag 1: De AOW. Dit krijgt u sowieso vanaf uw AOW-leeftijd, tenzij u  

in het buitenland heeft gewoond. De AOW is op dit moment bruto 

10.000 euro per jaar per persoon voor gehuwden en samenwonenden. 

Laag 2: Pensioen dat u heeft opgebouwd via uw werkgever of op 

grond van uw beroep bij een beroepspensioenfonds. 

Laag 3: Wat u zelf opbouwt. Dit kan in de vorm van een fiscaal 

product, bijvoorbeeld een lijfrente, of door het opbouwen van 

vermogen in box 3. 
‘Hoe later u begint, 
hoe meer u in korte tijd 
opzij moet zetten’

Werken aan uw pensioen
Werkt u genoeg aan uw pensioen om later ontspannen van uw oude dag te 

kunnen genieten? Wat kunt u eventueel doen om extra te sparen? Zeker voor 

tandartsen is dat belangrijk omdat zij geen pensioen (meer) opbouwen in een 

beroepspensioenfonds. 

21 
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PM

Rob van Damme, md, ma.  

bruggenbouwer in de zorg bij  

Bakenberg Consult.

‘Hoe breed  
kun je als huis-

arts blijven 
opereren? ’

In de medische wereld wordt de houdbaarheid van kennis steeds beperkter 

doordat baanbrekende ontwikkelingen steeds sneller hun intrede doen.

Dat stelt ons ook voor de vraag of we dit nog allemaal bij kunnen benen als 

individuele zorgprofessional. Als generalist alle vakliteratuur bijhouden lukt me 

al lang niet meer. Hoewel je natuurlijk altijd blijft leren, is de tijd die  

je daar, naast de praktijkwerkzaamheden, aan kunt besteden toch beperkt. 

Dat roept ook de vraag op hoe breed je als huisarts in de toekomst kunt blijven 

opereren. Er wordt anno 2016 behoorlijk wat van de huisarts gevraagd. Naast 

medisch-inhoudelijke ontwikkelingen zijn daar bijvoorbeeld de verschuivingen 

richting de eerste lijn vanuit de medisch specialistische zorg, de basis GGZ en de 

intensivering van de ouderenzorg. 

Persoonlijke aandacht

Automatisering is een deel van de oplossing. Het is al mogelijk om computer-

technologie te gebruiken om symptomen en ziektes te herkennen voor 

diagnostiek. Huisartsen hebben zo minder parate kennis nodig. Bij onze 

oosterburen wordt dit in ziekenhuizen al toegepast. Dus waarom niet binnen- 

kort ook in de Nederlandse huisartsenzorg? Maar technologie alleen is niet 

voldoende en doet ook geen recht aan de ‘zachte’ kant van ons vak. Persoonlijke 

aandacht is een wezenlijk onderdeel van de zorgverlening.  

En dat kost tijd. 

Dit vraagt om oplossingen in de organisatie en verdeling van zorg. Binnen de 

huisartsenzorg is met de komst van de praktijkondersteuner taakdelegatie 

al min of meer gemeengoed geworden. Taakspecialisatie, met bijvoorbeeld 

kaderartsen, is ook al meer in opkomst. 

Samen verantwoordelijkheid

De volgende stap is dat we terrein gaan delen met andere professionals binnen 

de eerste lijn. Diverse nieuwe zorgaanbieders worden al actief of  

actiever dicht bij de zelfstandig wonende burger. De specialist ouderenzorg  

(SO) is daarvan een mooi voorbeeld. Over vijf jaar zal het heel normaal  

geworden zijn dat een vrijgevestigde Specialist Ouderenzorg medebehandelaar 

of zelfs hoofdbehandelaar is van de meer complexe maar nog wel thuis-

wonende oudere patiënt. Ze gaan een vaste waarde vormen in onze werk-

omgeving. Is dat erg? Nee, juist niet. Op plekken waar dat al gebeurt, klinken  

positieve geluiden. Het delen van kennis en het spreiden van verantwoorde-

lijkheden geeft lucht. 

Delen met andere generalistische zorgprofessionals en natuurlijk de 

patiënten zelf wordt de nieuwe leidraad voor de organisatie van de primaire 

gezondheidszorg. Loslaten van bestaande waarden geeft ruimte aan nieuwe.

Samen kennis delen 

geeft de eerste lijn 

lucht

Sluit je aan bij het PM Netwerk

Meld je aan op 

www.medischondernemen.nl/wordPMlid

PM Netwerk is onderdeel van MedischOndernemenP R A K T I J K

MANAGERS

N E T W E R K

PM Netwerk

Get Connected! 

Het PM Netwerk is er om jou te helpen. Wissel tijdens de 

PM Regiosessies kennis en ervaring uit met praktijkmana-

gers uit de buurt, ontmoet je collega’s uit het land en laat 

je inspireren op de jaarlijkse Dag van de Praktijkmanager 

op 11 mei 2017.

Op de website en in het magazine MedischOndernemen 

lees je wat er speelt in jouw vakgebied. Leer van deskun-

digen tijdens de PM Trainingen over personeelszaken, 

organiseren, leidinggeven, communiceren en persoonlijke 

ontwikkeling. 

11 mei 2017Dag van de Praktijkmanager
save the date

PMadv MOnov2016_2.indd   1

07-11-16   17:12

8 
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THEMA: KWALITEIT

INTERVIEW

MedischOndernemen

‘Kwaliteit is het beste 

marketinginstrument’

Tandartspraktijk Rotterdam-Noord won in september de Business Succes Award  

voor de mondzorgbranche. Eigenaar Ahmet Kaya vertelt hoe hij in zijn praktijk de 

focus legt op kwaliteit, “dan komen de patiënten vanzelf wel.” Maar die patiënten 

krijgen niet altijd wat ze willen want Kaya is wars van onnodige behandelingen.

”Van blijdschap heb ik een nacht bijna 

niet kunnen slapen”, zegt Ahmet Kaya, 

eigenaar van tandartspraktijk Rotterdam-

Noord over de Business Success Award 2016 die hij 

won voor de tandartsenbranche. "Gedrevenheid, 

passie, innovatievermogen, durf en visie, plus een 

sterke focus op de klant maken van deze organisatie 

een topper," aldus de nominatiecommissie. Kaya: 

“Het is erg fijn om bevestigd te krijgen dat je goed 

bezig bent. Maar we hebben nog zoveel doelen, 

we zien dit eerder als een succesvolle tussenstop.” 

Binnenkort staat bijvoorbeeld een uitbreiding 

van de praktijk van vier naar acht kamers op het 

programma. 

Hard werken

Kaya is van Turkse afkomst en verhuisde in 1992 

naar Nederland: “Mijn vrouw woonde hier al en ik 

zocht het avontuur.” Het was wel hard werken.  

Zijn Turkse tandartsdiploma bleek in Nederland niet 

geldig, hij moest opnieuw vier jaar tandheelkunde 

studeren, al lukte het hem dat in drie jaar te 

proppen. Voordat hij kon studeren, moest hij 

natuurlijk Nederlands leren, dat kostte ook nog eens 

tweeëneenhalf jaar. Ondertussen had hij allerlei 

baantjes om de kost te verdienen. 

Meteen na zijn afstuderen in 1998 kocht Kaya zijn 

eerste praktijkpand met twee kamers in Rotterdam-

Noord. Waarom meteen een eigen praktijk? “Ik dacht 

dat me dat zou lukken,” zegt hij. “Een ondernemer 

moet vertrouwen op zijn eigen kwaliteiten en vooral 

durven. Mijn eerste ruzie met mijn vrouw ging over 

het beginnen van mijn eigen praktijk. Ik moest zoveel 

geld lenen van de bank, dat maakte mijn vrouw bang. 

Maar ik had marktonderzoek laten doen waaruit 

bleek dat er in deze wijk behoefte was aan een 

tandarts.” 

Kaya begon een praktijk zonder patiënten: “Ik geloof 

niet zo in overnames, dan krijg je zoveel prutswerk 

van je voorgangers in je stoel. Ik wilde graag blanco 

beginnen en het helemaal zelf opbouwen.” Tijdens  

de verbouwing maakte hij wat reclame met posters 

op het pand en een kleine advertentie in de krant.  

Op de dag dat de praktijk openging, hadden al  

300 patiënten zich ingeschreven. “In het begin kreeg 

ik veel Turkse mensen, een Turkse tandarts was toen 

iets nieuws. Maar ondertussen heb ik patiënten van 

allerlei nationaliteiten. Mensen letten op kwaliteit, 

niet op nationaliteit.”

In één keer

In 2009 verhuisde Tandartspraktijk Rotterdam-

Noord naar een nieuw pand met vier kamers. Op 

de nieuwe gevel staat trouwens Tandartspraktijk 

Rotterdam omdat de praktijk net in het chique 

Hillegersberg ligt dat niet met de wijk Rotterdam-

Noord geassocieerd wenst te worden. Twee jaar 

geleden kocht Kaya het pand naast zijn praktijk 

erbij. De verbouwing gaat nu van start en moet 

begin 2017 klaar zijn. In de vernieuwde praktijk, 

met vier extra kamers, wil Kaya de patiënten alles 

onder één dak kunnen bieden. Er gaan bijvoorbeeld 

een orthodontist, een endodontoloog en een 

implantoloog aan de slag. De implantoloog uit 

Istanbul komt ook nu al een paar keer per jaar voor 

een paar dagen over, met de Duitse implantaten in 

zijn koffer. 

Aan marketing doet Kaya niet, zegt hij, het gaat om 

kwaliteit en service en dan komen de patiënten 

vanzelf. “Mijn motto is dat alles zoveel mogelijk in 

één keer moet, mensen moeten in één zitting klaar 

zijn. Dan vinden ze dat je een goede tandarts bent.”

Loepbrillen

Kaya investeert veel in nascholing, hij volgt 

gemiddeld 12 dagen per jaar opleiding. Laatst 

bijvoorbeeld nog de lachgasopleiding waardoor hij 

angstige patiënten meer te bieden heeft.

Ook op het gebied van techniek wil hij voorop lopen.  

Praktijk Rotterdam-Noord was bijvoorbeeld 

een van de eerste met digitaal röntgen en is een 

grootafnemer van loepbrillen, ook de preventie-

assistenten dragen die. 

Bijzonder ingenomen is hij met zijn laatste ‘gadget’ 

de Smile5D waarmee hij patiënten met foto’s precies 

kan laten zien hoe hun lach eruit gaat zien of hoe 

de implantaten geplaatst zullen worden. “Patiënten 

weten precies wat ze krijgen. Dit zocht ik al jaren, 

toen het op de markt kwam, heb ik het meteen 

gekocht.” Kaya wil heel erg transparant werken.  

Bij elke behandeling neemt hij een begin-, een 

midden- en een eindfoto. “Zo kan ik de patiënt, en 

als het nodig is de verzekeraar of de tuchtrechter, 

precies laten zien wat ik heb gedaan als er later  

problemen zijn.” In de dossiers noteert hij 

nauwkeurig wat er met de patiënt is besproken,  

ook de opties waar de patiënt niet voor koos.

Geen zzp’ers

Er werken in Tandartspraktijk Rotterdam-Noord 

geen zzp-tandartsen. Kaya wil zijn medewerkers 

kunnen voorschrijven hoe ze moeten werken: 

netjes en alles zoveel mogelijk in één keer klaar. 

“We hebben het omgerekend: wat ze nu verdienen 

is ongeveer hetzelfde als wat ze als zzp’er zouden 

verdienen.” Tandartsen moeten gewoon goed 

kunnen verdienen, vindt hij, daar moet je niet op 

beknibbelen. Hetzelfde geldt voor het dental depot, 

de bank of de tandtechnicus. “Ik ga liever voor een 

goede relatie dan voor de allerlaagste prijs. Geld 

is belangrijk maar ik wil vooral graag de beste 

dienstverlening krijgen.”

De onderlinge sfeer in Tandartspraktijk Rotterdam-

Noord is goed, vindt Kaya. “Ik vind het belangrijk dat 

mensen zich hier lekker voelen en graag naar hun 

werk komen. We lunchen altijd samen en bespreken 

dan ook casussen van patiënten. Vorig jaar heb ik vijf 

mensen moeten ontslaan. Dat was heel moeilijk maar 

dat soort beslissingen moet je durven nemen. Een 

rotte appel kan alles verknallen.”

De praktijkmanager, die al meer dan tien jaar in 

dienst is, speelt een belangrijke rol in de praktijk. 

Kaya: “Hij is mijn linker- en rechterhand, zonder hem 

kan ik niet. Het is net een huwelijk maar ik zie hem 

meer dan mijn vrouw.” De praktijkmanager regelt, 

behalve de tandheelkunde, alles in de praktijk. De 

personele zaken, de ICT, maar hij weet bijvoorbeeld 

ook precies hoe het zit met zorgverzekeringen en legt 

dat patiënten uit.

Ahmet Kaya: “Een Turkse tandarts was toen iets nieuws.” Foto: Sprangers Fotografie

‘Ik geloof niet zo in overnames’

Het advertentiemateriaal dient gestuurd te worden naar traffic@acquiremedia.nl



www.medischondernemen.nl

Congressen & Events 
MedischOndernemen organiseert jaarlijks een aantal evenementen en trainingen voor 
praktijkhouders en praktijkmanagers, waarbij er diverse mogelijkheden zijn om 
uw organisatie te profileren onder de deelnemers.
Jaarlijkse succesvolle events:

• Praktijkorganisatie Anno Nu (9 december 2017)
• Dag van de Praktijkmanager (11 mei 2017)

Onze accountmanagers vertellen u graag meer over de sponsormogelijkheden op deze events.

Extra schrijfservice
Als u een advertorial in het magazine of whitepaper op de website wilt inzetten bij MedischOndernemen, 
dan kunt u gebruikmaken van onze schrijfservice.

Standaard schrijf- en opmaakpakket         € 395,-
Uw whitepaper of advertorial wordt geschreven op basis van door u aangeleverde bronnen 
of een telefonisch interview en wordt, in overleg opgemaakt volgens de standaardopmaak. 

Maatwerk          
Wilt u een interview op locatie en/of zelf bepalen hoe uw advertorial of whitepaper wordt opgemaakt? 
Dan kunnen wij ook maatwerk leveren. Wij doen u graag een prijsvoorstel op basis van uw wensen.

Contact
Voor meer informatie per propositie, vragen en/of opmerkingen kunt u contact opnemen met ons via:

Esmeralda van Milgen   Michael Lucas
evanmilgen@acquiremedia.nl  mlucas@acquiremedia.nl

T 038 460 6384

Aanleveren advertentiemateriaal:

traffic@acquiremedia.nl

MedischOndernemen

Gebouw Rembrandt
Dokter van Deenweg 56
8025 BC Zwolle

 038 4606384


