Wat Is zorgverkoop?

Zorgverkoop = Verkoop van zorgproducten en
zorgdiensten aan overheden, bedrijven en
instellingen zoals gemeenten, zorgverzekeraars,
zorgkantoren en zorgorganisaties.

Zorgverkoopstrategie = Geheel van keuzes,
activiteiten, middelen en budgetten om
verkoopdoelen te kunnen realiseren.
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Leveren van toegevoegde waarde!

Zorgverkoop gaat niet zozeer over het
verkopen van producten en diensten,
maar over het leveren van
toegevoegde waarde aan patiénten,
cliénten, financiers en maatschappij.

Bron: Indora Managementadvies



Value Based Healthcare (VHBC)

In de zorg wordt vaak gesproken over ‘Value Based Healthcare’.

Value Based Healthcare is gericht op het maximaliseren van de
waarde van zorg voor de patiént en het reduceren van de
zorgkosten.

Het begrip Value Based Healthcare werd in 2006 door managementprofessor
Michael Porter gelanceerd in zijn boek Redefining HealthCare. Porter
beschrijft in zijn boek de overgang naar ‘waardegedreven zorg’ aan de hand
van zes elementen die nauw met elkaar verbonden zijn: (1) Organiseer de
zorg rond patiéntgroepen, (2) Meet de uitkomsten en kosten voor iedere
patiént, (3) Ketenfinanciering, (4) Ketenzorg, (5) Delen en leren van best
practices en (6) Ondersteunende technologie.
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Waarom een zorgverkoopstrategie?

* Een duidelijke verkoopstrategie geeft focus en
richting voor zorgverkopers, managers en
zorgverleners.

* Een duidelijke verkoopstrategie geeft een
aanpak met uitgangspunten, kaders en
handvatten voor uitvoering van alle
zorgverkoopactiviteiten.
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Drie invalshoeken

Zorgverkoopstrategie is een afgeleide van:

» Toekomstvisie & Uitdagingen van de Zorgverkoper/Zorgorganisatie
* Bedrijfs- & Concurrentiestrategie Zorgverkoper/Zorgorganisatie

* Marketingstrategie & Merkbelofte Zorgverkoper/Zorgorganisatie

Zorgverkoopstrategie wordt beinvloed door:

* Ontwikkelingen & Trends op korte en lange termijn
* Concurreren & Samenwerken

* Krachtenveld & Stakeholders

Zorgverkoopstrategie is afgestemd op:

* Toekomstvisie & Uitdagingen Zorginkoper/Financier

* Bedrijfs- & Marktstrategie Zorginkoper/Financier

* |Inkoopvisie, -doelen en -strategie Zorginkoper/Financier
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Belangrijke elementen

e Zorgverkoopcyclus met verkoopplanning en
voortgangsbewaking

e Zorgverkooporganisatie met multidisciplinaire
verkoopteam(s) en accountmanager(s)

 Marktanalyse & (Maatschappelijke)
Businesscase

* Integrale visie en aanpak < Zorgverkoop
Strategie Canvas
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Zorgverkoop Strategie Canvas

Kern zorgverkoopstrategie
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