Ruimte en kansen voor innovatie en
briljante businessmodellen in de zorg

Waar hebben we het over?

- Problemen en schaarste worden opgelost met innovatie
- Kenmerken en uitdagingen briljante business modellen
- Briljante cases voor 5 gevraagde doorbraken in de zorg

Presentatie: Jennifer op ‘t Hoog, 16 april 2015
Twitter: @jenopthoog #wikibusinessmodels
Site: www.wikibusinessmodels.com achmea [¢)
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Wat is de vraag achter het antwoord “Innovatie”?

De druk neemt toe en de stijging in de zorgvraag is op termijn niet te dragen door
stijgende kosten en dalend arbeidspotentieel... Dus dat gaat niet gebeuren!

Een doorsnee gezin besteedt nu 23,5% van het inkomen Volgens ramingen van het SCP zijn in 2030 140.000
aan zorg. mensen extra nodig in de zorg

16000

14000

12000

10000

8000

6000

4000

2000

0

Minimumloon Modaal 1,5 x modaal 2 xmodaal k

M Belasting voor de zorg B Inkomensafhankelijke bijdrage zorgverzekering

B AWBZ-premie B Premie zorgverzekering niet gedekt door zorgtoeslag QcC h mea Q
Verplicht eigen risico verzekering



Lessen uit andere sectoren
Hoe werken die innovatieve doorbraken: Het principe van ontwrichtende technologie

Innovatie kan leiden tot ontwrichting van bestaande Ook binnen de zorg zijn er voorbeelden van het principe
structuren en ordeningen. van ontwrichtende technologie zoals (bloed)diagnose.
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3 overkoepelende kenmerken van briljante businessmodellen

Input: _ Throughput: Output:
1. Gedreven vanuit 2 Volhardend in 3. Waardecreatie

visie en positionering business model voor alle partijen
(Waarom?) (Hoe?) (Wat?)

Merkessentie Kunst van positionering
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Operationele kracht

Operatie

Productie & Technolo i op,

Leveranciers & Partners Klantcontact & Diensten
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Kunst van verbinding Maatschappelijke waarde

Visie en merkpositionering Business transformatie model (BTM) Waardecreatie keten




Succes Is geen garantie voor de toekomst... er is 00k nog een fase 4

Input: Throughput: Output:

1 Gedreve_n_vanu.it 2 Volhardend in 3. Waardecreatie
visie en positionering business model voor alle partijen
(Waarom?) (Hoe?) (Wat?)

Kunst van positionering
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Operatie

Productie & Technolo i op,
Leveranciers & Partners Klantcontact & Diensten
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Kunst van verbinding Maatschappelijke waarde

Visie en merkpositionering Business transformatie model (BTM) Waardecreatie keten

4. .... en blijven behouden en vernieuwen




Internationale speurtocht naar businessmodellen om 5 doorbraken te realiseren in zorg

Welke doorbraak draag jij aan bij? Nu en in de toeer_EqSt?
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Inspiratie case! De Efteling

WERELD VOL WONDEREN




Visie & Positionering Efteling

Merkessentie

Wat is de fundamentele kern?
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Businessmodel Efteling

Kunst van positionering
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Waardecreatie Efteling
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Briljante Lessen van de Efteling

* Unieke productlevenscyclus door dicht bij haar wortels te blijven én te vernieuwen

» De Efteling verkoopt een beleving, en ervaring en verkoopt dit aan een hele brede
doelgroep.

* De Efteling probeert het park optimaal te benutten, wat bijzondere concepten oplevert.
Denk aan de winter Efteling, en de zomeravonden

 Het bestaansrecht van de Efteling is breed gedragen. De gunfactor van de Efteling is
daarmee heel groot maar het schept ook verwachtingen




%‘
JOonkopings lans Iandstmg

Sjalvdialys

d- Landstinget

i Jonkdpings lan



Visie & Positionering Ryhov (Nierdialyse)

Merkessentie

Wat is de fundamentele kern?
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Businessmodel Ryhov
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Kunst van positionering
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e Self—Hemodialysié Staircase®

The staircase is not static. Changes
ecan go both upwards and
downwards depending on the
patient’s condition and motivation.
Training and information is
provided along the entire staircase.
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Waardecreatie Ryhov

Klanten

Klantwaarde

Organisatie

Organisatie
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Briljante Lessen van Ryhov

Zet de patiént centraal en vertaal dit in processen en rolverdeling

Maak zorguitkomsten transparant en gebruik deze om de kwaliteit van de zorg te verbeteren

Benut de kracht van cocreatie. Luister naar klanten en patiénten en innoveer samen
Betrek medewerkers proactief in kwaliteitsverbeteringen

Ga van hulpverlener naar coach. In dit geval van verpleegkundige transformeren naar
coachen van mensen om de hoogst haalbare kwaliteit van leven te realiseren




Patrick Lund
Dental Happiness




Visie & Positionering Paddi Lund
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Businessmodel Paddi Lund
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Waardecreatie Paddi Lund
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Briljante lessen
Patrick Lund: Dental Happiness

Ga op zoek naar geluk

Doe aan strak verwachtingsmanagement
Kies je klant

Absolutely critical “non-essentials”

Kies voor je eigen drijfveren
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Waar zie jij ruimte en kansen voor
Innovatie in de praktijk?



