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Net als ieder ziekenhuis
probeert ook Rijnstate in
alles een goede afweging
te maken tussen prijs en
kwaliteit. Inkoop helpt de
organisatie daarbij en is
voortdurend op zoek naar
dezelfde kwaliteit tegen
lagere kosten. Die worden
gevonden door buiten
gebaande paden te treden.
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Royan van Velse heeft een lange staat van
dienst in zorginkoop. Hij heeft het vak zien
veranderen van bestellen naar meedenken
met de business over andere modellen die de
prijs-kwaliteitverhouding gunstig beinvloe-
den. “Medisch specialisten willen het beste
voor hun patiént. Die willen absoluut geen
concessies doen aan de kwaliteit. Bij Rijnstate
respecteren we dat uitgangspunt en gaan we
samen op zock naar alternatieven waarmee
we dezelfde kwaliteit voor de patiént kunnen
leveren tegen lagere kosten. Met de meeste
medisch specialismen hebben we door deze
houding een goede band weten op te bou-
wen. Er is een nauwe samenwerking tussen
inkoop, specialisten en veel leveranciers.”

Een van de grootste besparingsmogelijkhe-

den is standaardiseren van producten. “We
denken structureel een miljoen euro per jaar
te kunnen besparen door producten die op
meerdere afdelingen worden gebruike te stan-
daardiseren, zodat we inkoopvolumes kun-
nen bundelen. Dat is geld dat je kunt inzet-
ten om de kwaliteit van zorg te verbeteren.”

Van Velse heeft een commissie samengesteld
waarin een aantal medisch specialisten, snij-
dend en niet-snijdend, zitting hebben. Zij
kijken samen ziekenhuisbreed naar product-
groepen waar de grootste winst kan wor-
den behaald. “Het kostte eigenlijk vrij wei-
nig moeite om medisch specialisten bereid
te vinden voor deze projectgroep”, zegt Van
Velse. “ledereen ziet het belang hiervan in.
Dokters denken graag mee over mogelijkhe-
den om te besparen, zo lang ze maar zien dat

wij hun uitgangspunten rondom kwaliteit

serieus nemen.”

Een ander terrein waarop Rijnstate interes-

sante besparingen boeke, is de samenwerking
met twintig andere Nederlandse ziekenhui-
zen in Intrakoop-verband. Maar Van Velse
kijke verder dan Nederland als het gaat om
inkoopsamenwerking met andere zicken-
huizen. Feitelijk heeft Intrakoop zich aan-
gesloten bij een Duitse organisatie, name-
lijk Prospitalia. En daar hebben die twintig
ziekenhuizen wat aan. Bovendien houdt Van
Velse vinger aan de pols door te benchmar-
ken mer andere ziekenhuizen in Nederland
en het buitenland. “We zijn aangesloten bij
een Franse benchmarkorganisatie die de in-
koopprijzen van ziekenhuizen in zeven lan-
den vergelijkt. Wij weten dus precies hoeveel
ziekenhuizen in andere Europese landen voor
bepaalde producten betalen en kunnen daar-
door scherpere onderhandelingen voeren met
leveranciers”, zegt Van Velse.

Hij vergelijke niet alleen de inkoopprijzen, hij
doet bij die andere ziekenhuizen ook idee-
en op voor andere modellen. Een van die
modellen is kritischer kijken naar de ma-
ke-or-buy-beslissing. “In samenwerking met
een aantal andere ziekenhuizen bekijken we
voor welke medische verbruiksartikelen het
interessant is die zelf te laten produceren in
lagelonenlanden. Denk bijvoorbeeld aan iso-
latiejassen. Dat zijn mogelijkheden die pas
interessant worden bij hele hoge volumes.
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