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Overheid als kadersteller
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Hoe gedraagt fysiotherapie zich in deze markt?

I Directe toegankelijkheid

1 Vrije prijsbepaling

) Vrije prestatie

) Sterke focus op kwaliteit

.} Minder focus op bedrijfsprestatie

) Tekenen bij het kruisje zorgcontracten

) Begin beschrijven kosteneffectiviteit

) Moeite met beschrijven toegevoegde waarde
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Waardecreatie voor klant/stakeholder

Waardecreatie financieel voor praktijk

Naar: Matzler et al. 2013
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3. Multi-dimensioneel I

s Kwaliteit:
= Richtlijnen
= Patient related outcomes measurement (PROM)
= Patient related experience measurement (PREM)
= Patienttevredenheid
» Pluspraktijk
» Kwaliteitsregistratie
= Casusbesprekingen/intervisie
= Scholing personeel (bijvoorbeeld master of science)
= Structuur, proces en outcome



3. Multi-dimensioneel I : U

op praktijkniveau

m Bedrijfsprestatie:
= Solvabiliteit (vreemd vermogen/eigen vermogen)
» Rentabiliteit (winst/vermogen)
= Liquiditeit (kasgeld om aan betalingsverplichtingen te voldoen)
= Winst (positieve verschil tussen opbrengst en kosten)
= Omzet (prijs x afzet)
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Beweegzorgondernemers community (Start begin 2018)
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Kosten en inkomsten I ]

J Fee for service formule
J Fee for outcome formule
d Fee for membership formule

Christensen CM, Grossman JH & Hwang J, 2009
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Klantsegmenten I ] U

1. Diepe interesse in klantengroepen

2. Richten op de behoefte van deze groepen

3. Accepteren dat niet alleen de gezondheidszorg
professional beslist wat deze behoefte is

[IJntema RF, Mollema J, Duits H (2014) www.Ssrn.com
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Klantrelaties

1. Positieve reputatie bij klanten
2. Een onderscheidende individuele ontmoeting
3. Mensen betrekken en klantenfeedback creéren

Dit heeft een positief effect op betalingsgedrag en
inkomsten.

[IJntema RF, Mollema J, Duits H (2014) www.ssrn.com
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Key resources

Karakteristiek eigenaar praktijk
“Job attractiveness” voor werknemers
. Alle medewerkers in dienst
Gebruik van een eigen geintegreerd ICT systeem
a) Inclusief medische registratie en
business intelligence
b) Richten op effectiviteit en efficiéntie

W p

Positieve invloed op inkomsten

IJntema RF, Mollema J, Duits H (2014) www.ssrn.com
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Belangrijkste partners I i

Aandacht geven aan een netwerkbenadering
Waardecreatie voor stakeholders

Stakeholders hebben invloed op hun eigen werk
Eindgebruiker ervaring en advies worden hierbij
meegenomen

5. Huur vaardigheden in die je zelf niet hebt.

N

IIntema RF, Mollema J, Duits H, 2014 www.Ssrn.com
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