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Inkopen, dat is het échte onderwerp waar 
we het over gaan hebben. Inkopen is ei-
genlijk een echt vak. Er zijn opleidingen 

voor en grotere organisaties hebben niet 
alleen inkopers in dienst, maar zelfs ver-
schillende soorten inkopers. En daar sta 
je dan, als praktijkmanager waarvan ver-
wacht wordt dat je naast alle andere taken 
toch ook wel eens eventjes de allerbeste 
inkoopvoorwaarden gaat regelen (véél kor-
ting!).  

Maar als je als doel hebt om korting te re-
gelen, maak je jezelf afhankelijk van de 
leverancier. Feitelijk vraag je of je -alsje-
blieft- betere voorwaarden mag en een goe-
de accountmanager heeft dan allerlei argu-
menten beschikbaar waarom de huidige 
voorwaarden écht niet veel beter kunnen. 

Spoedcursus professioneel inkopen
Je had het al door: inkopen bestaat dus 
niet uit het jaarlijkse gesprek met die aller-
aardigste accountmanager die altijd klaar-
staat voor de praktijk. Nee, inkopen is het 
rationeel selecteren van het beste aanbod. 
Dit hoeft niet per definitie bij de huidige 
leverancier te zijn.

Stap 1: Specificeren
Een specificatie is een omschrijving van de 
eigenschappen waar het in te kopen pro-
duct of dienst aan moet voldoen. In het 
dagelijkse werk wordt vaak de term ‘PvE’ 
(Pakket van Eisen) gebruikt. 

Een pakket van eisen is in feite niet meer 
dan een genummerde lijst met wensen en 
eisen die de praktijk stelt aan het product 
of de dienst. Dit is overigens niet alleen ge-
baseerd op prijs, maar ook op service en 
kwaliteit.

Selecteren
Nu begint het echte werk pas. Er moet een 
leverancier geselecteerd worden. Door wat 
onderzoek te plegen (online of bij colle-
ga-praktijkmanagers) kan je drie tot vijf 
partijen selecteren en uitnodigen een of-
ferte uit te brengen op basis van het PvE. 

TIP: Nodig (als dit gewenst is door de 
praktijk) de huidige leverancier ook altijd 
uit om deel te nemen aan het inkooptra-
ject. Het kan best voorkomen dat zij uitein-
delijk het beste aanbod presenteren, waar-
door de praktijk zonder veel onrust toch 
veel betere voorwaarden krijgt.

Wat belangrijk is bij het opvragen van de 
offertes is dat je eist dat alles een ‘open 
begroting’ moet zijn. Oftewel: geen all-in 
prijzen, maar alle onderdelen die de prijs 
bepalen dienen apart benoemd te worden. 

Vergelijking
Een vergelijkingsmatrix is een hulpmiddel 
om appels met appels te vergelijken. De 
matrix is een kopie van het Pakket van Ei-
sen, maar dan met drie kolommen waarin 
de antwoorden van de leveranciers worden 
overgenomen vanuit hun ingevulde PvE en 
offerte. Op deze manier dwing je jezelf om 

Inkopen is meer 
dan korting vragen
Dit artikel gaat niet over korting. Korting is een ongrijpbaar begrip. Iets dat 

iedereen wel wil, maar verkopers ook de kans geeft om invloed uit te oefenen. Als 

je weet hoe het werkt, kan je als praktijkmanager slimmer inkopen.
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De Stichting Implant College verzorgt ruim 10 jaar geaccrediteerde lezingen 
en (praktische) cursussen op het gebied van de implantologie voor het hele 
zorgteam. Voor zowel de beginnende als de gevorderde professional. Door in 
kleine studiegroepen met ervaren docenten praktisch te werken, komen uw 
persoonlijke leerbehoeften uitgebreid aan bod. Na de cursus kunt u de weten-
schappelijke onderbouwing en naslagwerken in onze Kennisbank terugvinden.
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écht goed zuiver alles met elkaar te verge-
lijken. 

Contracteren
Ja, nu mag het! Korting vragen. Of eigen-
lijk: onderhandelen met de leverancier die 
het beste aanbod heeft ingediend. Vanzelf-
sprekend zal het aanbod dat is uitgebracht 
al behoorlijk goed zijn, dus zie deze stap 
meer als de puntjes op de ‘i’ zetten. Ook 
wordt in deze fase het contract opgesteld 
en getekend. 

TIP: Als praktijk kan je ook eigen inkoop-
voorwaarden gebruiken om niet van ie-
dere leverancier automatisch de verkoop-
voorwaarden te accepteren*.
 
Samengevat
Het is slim om je als praktijkmanager sterk 
en onafhankelijk op te stellen als inkoper. 
Door zelf de regie te nemen en op basis van 
een pakket van eisen meerdere leveranciers 
te benaderen, zal de praktijk vrijwel altijd 
een beter inkoopresultaat behalen dan bij 
een jaarlijkse onderhandeling met de eigen 
leverancier.

Michael Joosen is directeur van 

Heertjes en Voorpraktijken. Heer-

tjes (heertjes.nl) ondersteunt prak-

tijken o.a. bij inkoopvraagstukken 

rondom nieuwbouw, verbouw 

en verhuizingen. Voorpraktijken 

(voorpraktijken.nl) is een verza-

meling besparende collectieven, 

speciaal gericht op (para)medi-

sche praktijken. Voorpraktijken 

organiseert daarnaast ledenvoor-

delen als partner van de ANT, 

de KNMT, de Branchevereniging 

Tandtechniek en Dierenartsencoö-

peratie Dactari.

Praktijkvoorbeeld 

Stel, je wilt een nieuwe airco-installatie 

voor de praktijk. De volgende onderde-

len bepalen onder meer de totale prijs 

voor de installatie en onderhoud van een 

nieuw klimaatbeheersingssysteem:

Levering apparatuur

Levering installatiemateriaal

Kosten hulpmiddelen (steigers e.d.)

Installatie, oplevering en inwerkingstelling

Manuren (alle soorten gespecificeerd)

Onderhoudskosten

Voorrijdkosten

Alle bovenstaande kostensoorten zouden 

dus apart in de offerte benoemd moeten 

zijn.

TIP: Eis altijd firm fixed prijzen in de offer-

te. Dat betekent dat het bedrag dat wordt 

aangeboden in de offerte ook het bedrag 

is dat uiteindelijk wordt betaald. Dus 

geen meerwerk, onvoorzien en andere 

onzekere factoren.

*)Een sjabloon voor inkoopvoorwaarden vind je 
op http://www.heertjes.nl/nl/inkoopvoorwaar-
den.

Door professionals, 
voor professionals.
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• ISO gecertificeerd

• Drie varianten: origineel, extra soft en Angle

• Negen verschillende maten

TePe interdentale ragers zijn ontwikkeld in 
samenwerking met dentale experts om de 
effectiviteit, patiëntveiligheid en gebruiks- 
vriendelijkheid te kunnen waarborgen. De 
verschillen zitten in de details!

TePe producten zijn 
verkrijgbaar online, 
in apotheken en bij 
lokale drogisterijen.

www.tepe.com
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