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Bijlage 1: Beroepenveldmonitor 2008 — 2009

Instructie voor de student

Dit interview, de z.g. bedrijfsscan, heeft tot doel om het functioneren van de organisatie
en de innovatieambities in beeld te brengen.

Jouw bedrijf
In deze enquéte noemen we de organisatie waar jij afstudeert jouw bedrijf.

Word tabel

In verband met de verwerking is de hele enquéte in de vorm van een Word tabel
gemaakt. Antwoord dus bij elke vraag s.v.p. in de juiste cel: de lichtgroen gekleurde.

Naam student: Linda Vogt ID student: 1505512
Naam bedrijf /  Agis Datum start enquéte: 15 april 2009
divisie: Zorgverzekeringen
/ Programma Grote
Steden
Vraag 1.

Algemene bedrijfskenmerken

Noem van jouw bedrijf de drie belangrijkste producten / diensten
1. Zorgverzekeringen (zowel basisverzekering als aanvullende verzekering)
2. Het uitvoeren van de functie van zorgkantoren (AWBZ)

3. Aanpalende verzekeringen via Eureko

Noem de drie belangrijkste markten / segmenten
1. Zakelijke markt (collectieve verzekeringen)
2. Affinity markt (postcodeloterij e.d.)

3. Directe markt (individuele verzekeringen)

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk 3
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Geef globaal aan: de performance van de organisatie
(Indien toestemming van bedrijfsmentor / leidinggevende)
bhwghg boekjaar - 1 boekjaar - 2
oekjaar

Marktaandeel 8% 8% 8%

(op basis van volume)

Aandeel (van omzet totaal) van of op 0,2% 0,2% 0,2%

buitenlandse markten

Omzet aandeel van nieuwe producten nihil nihil nihil

(=1 jaar)

Welke doelstellingen zijn er voor de komende 2 jaar t.a.v.:
(Indien geformuleerd, en indien toestemming van de bedrijfsmentor / leidinggevende)

Omzetgroei (marktpenetratie) 0,1%
Productontwikkeling: aantal nieuwe producten: nihil
Marktontwikkeling: aantal nieuwe markten: nihil
Internationalisering: aantal nieuwe landen: -%
Wat is het aantal fte’s:
1426 fte

In deze organisatie of vestiging

Waarvan actief in innovatie 40 fte

Wat is in het personeelsbestand ongeveer het aandeel van:

LO / VMBO-ers 19 %
MBO-ers 51 %
HBO-ers en WO-ers 30 %

Omeschrijf de missie van de organisatie, in termen van het probleemoplossend vermogen
(afnemersbehoeften), doelgroepen en gebruikte technologie(en)

De missie:

“Agis is een ondernemende zorgverzekeraar. Een vertegenwoordiger en gids voor onze klanten.
Hun belang is onze drijfveer. Voor onze zorgaanbieders zijn we een betrouwbare partner. Samen
met hen verzekeren we onze klanten de toegang tot op maat gesneden zorg van een goede
kwaliteit.”
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Vraag 2.

De positie in de branche en bedrijfskolom (Concurrentiekrachten van Porter)

Instructie voor de student
Dit interview, de z.g. bedrijfsscan, heeft tot doel om het functioneren van de organisatie
en de innovatieambities in beeld te brengen.

Zorg, dat je steeds de, bij de Kamer van Koophandel, geregistreerde naam van een
bedrijf invult, anders is het voor het Praktijkbureau niet mogelijk de gegevens te
verwerken.(Tik daarvoor naam + plaats in op de KvK-site)

Jouw bedrijf
In deze enquéte noemen we de organisatie waar jij afstudeert jouw bedriff.

Noem de drie belangrijkste leveranciers van dit bedrijf (geregistreerde naam + vestigingsplaats).

1: Zorginstellingen
2: Vektis Beheer B.V., Zeist
3: Vecozo B.V., Tilburg

Noem de drie belangrijkste externe klanten (geregistreerde naam + vestigingsplaats).

1: Nationale Postcodeloterij (affinity)
2: Gemeentelijke sociale dienst/ DWI Amsterdam
3: Albert Heijn (Gezondheidspolis voor klanten)

Noem twee externe organisaties waarmee hecht wordt samengewerkt (niet leveranciers, niet
klanten) (geregistreerde naam + vestigingsplaats).

1. Achmea Holding, Zeist
2: Gemeente Amsterdam en Gemeente Utrecht

Noem de drie belangrijke concurrenten (geregistreerde naam + vestigingsplaats).
Geef aan welke bedreiging ze vormen.

1: CZ, Tilburg
2: Menzis, Wageningen
3: Achmea Zorg, Zeist

Bedreiging: Doen hetzelfde
Bedreiging: Doen hetzelfde

&5 A, (ATSIETefENT Bedreiging: Doen hetzelfde

Welke van deze drie concurrenten wordt als ‘belangrijkste concurrent’ beschouwd?

Cz
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Noem 2 belangrijke substituten (indien van toepassing) ( dat zijn producten die een
vergelijkbare functie of een vervanger kunnen vervullen voor de koper)

1: n.v.t.

2.

Welke nieuwe toetreders kunnen op de markt verschijnen?

Voor de aanvullende verzekering zouden bijvoorbeeld grote buitenlandse partijen/verzekeraars
kunnen verschijnen die een positie in Nederland willen verkrijgen.
Dit zal waarschijnlijk niet snel gebeuren.

Onderscheidend vermogen

Het onderscheidend vermogen van een organisatie kan in verschillende elementen van de
bedrijfsvoering worden gevonden. Geef aan met welke instrumenten jouw bedrijf zich op de markt
onderscheidt (meerdere antwoorden mogelijk).

Jouw bedrijf onderscheidt zich op de markt m.b.v.:
Pre-sales  Ja, d.m.v. volloopprogramma’s/voorlichting e.d.

Prijs  Nee
Product Ja, d.m.v. onderscheid op de aanvullende verzekering
Plaats = distributie ~ Ja, door het ontwikkelen van nieuwe distributiekanalen (zoals
Nationale Postcodeloterij en AH)

Marketing communicatie ~ Nee

After-sales  Nee

Vraag 3.

Voer een SWOT-analyse uit

Strong / weak

Instructie voor de student

Om een goede SWOT-analyse van jouw bedrijf te maken, is het aan te raden om de sterkten
en zwakten van diverse businessaspecten van de organisatie te vergelijken met die van één of
meer branchegenoten met een goede reputatie. Die branchegenoten noemen we de
referentiebedrijven. Neem er voor deze enquéte één, en wel het bedrijf dat bij vraag 1d als
‘belangrijkste concurrent’ is gedefinieerd. Dat wordt het referentiebedrijf.

Probeer zoveel mogelijk gegevens over jouw bedrijf en het referentiebedrijf zelf te achterhalen
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(website, jaarverslagen, KvK, rondvragen) en check daarna een en ander met je bedrijfsmentor
c.g. leidinggevende. Er zijn dus twee stappen:

1. Zoek informatie over het referentiebedrijf. Zoek met name de businessaspecten die
hieronder zijn genoemd;

2. Doe hetzelfde met jouw bedrijf, en vergelijk.

Vergelijk beide bedrijven aan de hand van de elementen van de “value chain” van Porter. Geef
de score van jouw bedriff weer t.o.v. het referentiebedrijf (dat dus als ‘jjkpunt’ fungeert).

Als ‘jouw bedrijf’ het volgens jullie bijvoorbeeld beter doet op ’service’ dan geef je jouw bedrijf
een ‘+’, of misschien zelfs een “++’. Indien het productieproces van de concurrent naar jullie
oordeel efficiénter is, dan krijgt jouw bedrijf daar bijv. een *-‘of een * -*.

Hiertoe dien je je dus in de belangrijkste concurrent te verdiepen. Indien je zelf niet alle

aspecten kunt inschatten, overleg dan met je bedrijfsmentor (waarschijnlijk weet hij dit allemaal
wel, of hij kan je doorverwijzen).

Noem hier nog een keer de naam van het referentiebedrijf:

Ccz

Welke score geef je jouw bedrijf t.0.v. het referentiebedrijf op de volgende aspecten:
(noteer eenniveau: -- / -/ 0/ + [ ++)

Inkomende logistiek  Nvt
Productieproces +
Uitgaande logistiek  Nvt
Primaire activiteiten:
Marketing en +
Verkoopactiviteiten

Serviceactiviteiten +

Organisatie en infrastructuur  Nvt
HRM, opleidingsniveau +
Technologische ontwikkeling ~ Nvt
Ondersteunende Marktontwikkeling -+

activiteiten:
Branche gerelateerde +
productontwikkeling
Procesontwikkeling +
Inkoopstrategie +

( n.b. Alleen een marktleider zou op (vrijwel) alle punten “++” kunnen scoren )

Strong / weak in termen van innovatief vermogen
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Instructie voor de student

De mate waarin een organisatie innovatief is dan wel innovatief kan zijn, hangt voor een
belangrijk deel af van een aantal strategische keuzes die het bedrijf maakt. Deze vraag gaat
over die keuzes en de uitwerking ervan, onder andere in termen van personeel.

Welke belemmeringen zijn er binnen de organisatie voor de realisatie van innovaties?
Belemmeringen:
Weinig, hoogstens een gebrek aan geld
Hoeveel fte werd (door deze vestiging) vorig jaar ongeveer ingezet voor:
Onderzoek en ontwikkeling 40 fte
Opleiding en training

10 fte

Opportunities / Threats

Verzamel, aan de hand van externe bronnen en brancheliteratuur, informatie over de voor jouw
bedrijf belangrijkste externe trends en ontwikkelingen.

Geef voor elk van deze ontwikkelingen aan, of het hier door jouw bedrijf vooral als een Kans
(K) dan wel als een Bedreiging (B) wordt ervaren. (of misschien wel allebei...)

K/B
Trend / ontwikkeling 1:  Integratie (zorgverzekeraar participeert in K
zorgverlening/ziekenhuizen)
Trend / ontwikkeling 2:  Vergrijzing K+B
Trend / ontwikkeling 3:  Kredietcrisis + Verhoging werkloosheid B
Trend / ontwikkeling 4: Concentratietendens onder verzekeraars K+B

Hoe speelt het bedrijf in op deze trends?
- Meer focus op stedelijke ontwikkeling.
- Maatwerk in incassotrajecten.

Noem de twee belangrijkste innovaties waar het bedrijf nu aan werkt. Geef aan of het
marktontwikkeling, productontwikkeling en/of procesontwikkeling betreft

markt / prod. / proc.
Innovatie-1: Stedelijke ontwikkeling (Programma Grote Steden) Markt + Product

Innovatie-2:  Aparte lijn voor medewerkers zorginstellingen / Product
“Conjunctuurpolis” (verzekering voor werklozen) Product

Noem bij deze twee innovaties de bijbehorende belangrijkste belemmeringen
Bij innovatie-1: Medewerking gemeenten / woningbouwcorporaties / zorgverleners

Bij innovatie-2: Marktacceptatie
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Dit is het einde van deel A: de bedrijfsscan.
S.v.p. invullen:
Geinterviewd: Gerco van den Brink
zijn / haar functie: Marktmanager
datum van het interview: 15 april 2009
geaccordeerd door: Michael Snoeren

datum accordering: 23 april 2009

zorgverzekeringen

Tip voor de student

interviewt een zogenaamde ‘medior beroepsbeoefenaar’.

marketing / sales (op HBO- of academisch niveau).
Overleg in geval van twijfel met je docent-begeleider of praktijkcodrdinator.
gevolgd.

‘De medewerker’
In de onderstaande vragen noemen we deze beroepsbeoefenaar ‘de medewerker’.

De vragen van de beroepsscan hebben betrekking op de functie die jij later gaat uitoefenen. Je

Daarmee wordt bedoeld: iemand met 3 tot 8 jaar werkervaring binnen de beroepspraktijk van
Dat kan je bedrijfsmentor / leidinggevende zijn, maar ook iemand anders in jouw bedrijf.

Het mooiste is als het iemand is die enkele jaren geleden op de FEM de opleiding MER of LE heeft

Wat is de benaming van de functie van de medewerker?

Accountmanager Zakelijke Markt

Is deze functie overwegend een lijnfunctie, een staffunctie of projectfunctie?
(zet bij juiste antwoord een X

Lijnfunctie | X | | staffunctie | | | projectfunctie |

Wat is de functiebenaming van de direct leidinggevende van deze medewerker?

Salesmanager Zakelijke Markt

Geef de vier belangrijkste taken van de medewerker

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk
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Taak-1: | Relatiebeheer

Taak-2: | Sluiten van collectieve zorgverzekeringen

Taak-3: | Acquisitie

Taak-4: | Communicatie verzorgen rondom collectieve zorgverzekering

Met welke 3 functionarissen binnen het bedrijf wordt door de medewerker het meest intensief
samengewerkt?

functiebenaming: Relatiebeheerder

functiebenaming: Communicatiemedewerker

functiebenaming: | Campagnemedewerker

Druk in een percentage uit wat de verhouding is tussen de tijd die in deze functie wordt besteed
aan operationele zaken en de tijd die wordt besteed aan strategische zaken

operationeel:
(....% van de tijd)

strategisch:

0,
e (....% van de tijd)

30%

Wat zijn de drie belangrijkste instrumenten voor deze functie binnen de beroepsuitoefening in het
bedrijf? (Bijvoorbeeld het gebruik van Balanced Scorecard, CRM, BPM, ERP, andere
softwareprogramma’s etc.)

1: Archie - relatiebeheersysteem

2: Outlook

3: Office

Wat zijn de belangrijkste 3 uitdagingen voor deze functie binnen de beroepsuitoefening van de
medewerker in jouw bedrijf?

1: Vinden van prospects

2: Sluiten van nieuwe contracten

3: Zoveel mogelijk mensen/werknemers bij Agis verzekerd krijgen

Wat is de belangrijkste verandering, die zich binnen het bedrijf in de afgelopen 2 jaar in de
beroepsuitoefening heeft voorgedaan?

- Fusie met Eureko (holding van Achmea)
- De zorgverzekeringsmarkt is steeds meer stil komen te liggen na de invoering van de nieuwe
zorgverzekeringswet.

10
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Op welke drie aspecten van de beroepsuitoefening zijn internationale ontwikkelingen en contacten
het belangrijkste?
(Denk hierbij bijv. aan inkoop, klanten/verkoop, het productieproces of de bedrijfsvoering)

1: Geen, Agis is een nationale zorgverzekeraar. Wel hoort het bedrijf sinds kort bij Eureko maar
daar is in de beroepsuitoefening nog niet veel van te merken.

2.

3:

Communicatie

Niet alleen de vakinhoud, maar ook de communicatieve vaardigheden willen we in de opleidingen
goed laten aansluiten bij de beroepspraktijk. Met de onderstaande vragen willen we een goed
beeld krijgen van de meest voorkomende schriftelijke en mondelinge communicatievormen die
worden gebruikt door de medewerker. Zet een X in de juiste cel

Communicatieactiviteiten:

9]
=
S| 2 5| 3| 3
) © ‘1;) g ) o
Mondeling: © N c
Presenteren X
Onderhandelen X
Instrueren, uitleg geven X
Vergadering voorzitten X
Discussiéren, betogen, overtuigen X
Adviesgesprek voeren X
Intakegesprek of acquisitiegesprek voeren X
Slecht-nieuwsgesprek of disciplinegesprek voeren X
Functionerings- of beoordelingsgesprek voeren
Selectiegesprek voeren
Interviewen X
]
=
5 28| 2 3
- i} 2 £ ) <}
Schriftelijk: © N c
Beperkt advies, probleemsignalering X
Adviesrapport (div. oplossingen, voor- en nadelen, advies) X
Onderzoeksrapport (uitgebreide verantwoording) X

11
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Evaluatierapport (beoordeling, advisering) X

Implementatieplan , communicatieplan X

Onderzoeksplan, plan van aanpak

Projectplan

Offerte, commerciéle teksten X

Webtekst X

Memo

Gespreksverslag X

Notulen X

Brief X

Dit is het einde van deel B: de beroepsscan (en daarmee van de Beroepenveldmonitor)
S.v.p. invullen:

Geinterviewd: Danielle van Tongeren

zijn / haar functie: Accountmanager Zakelijke Markt (Agis
Zorgverzekeringen)

datum van het interview:

5 mei 2009
geaccordeerd door: Gerco van den Brink
datum accordering: 11 mei 2009

12
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Bijlage 2: Betrokken partijen

2.1 Betrokken partijen binnen Agis

Er zijn zowel binnen als buiten Agis meerdere afdelingen en personen betrokken bij een eventuele
samenwerking. Allereerst Programma Grote Steden. Aangezien zij de hele samenwerking trekken,
zijn zij intern de belangrijkste betrokken partij. Daarnaast zullen ook de afdelingen Zorg en
Commercie gevolgen ondervinden van de samenwerking. Aangezien er binnen PGS ook de takken
zorg en commercie zijn, zullen vanuit PGS de andere afdelingen worden aangehaakt waar nodig.
Zo zal bijvoorbeeld het commercieteam van PGS in samenwerking met de afdeling Commercie een
campagne opstarten om de samenwerking te promoten. Ook het Team Internet zal worden
aangehaakt, om veranderingen op de websites en eventuele online inschrijvingen en dergelijke te
organiseren.

Verder blijven de gevolgen voor de rest van de organisatie beperkt. Zoals eerder gezegd zal PGS de
hele relatie en samenwerking trekken, de rest zal opgaan in de massa van andere verzekerden en dus
geen specifiek extra of ander werk opleveren.

Meer specifieke informatie over de gevolgen van de daadwerkelijke samenwerking en de benodigde
vaardigheden hiervoor, is te vinden in hoofdstuk 7.

2.2 Betrokken woningbouwcorporaties

Programma Grote Steden richt zich voorlopig alleen op de woningbouwcorporaties in Amsterdam en
Utrecht.

In Amsterdam zijn dat:

e Ymere
e Stadgenoot
e DeKey

e Rochdale
e Eigen Haard
e Alliantie

In Utrecht zijn dat:

e Mitros
e Bo-Ex
e Portaal
e SSHU

Daarnaast is ook Woonzorg Nederland interessant. Deze wbc bezit huizen voor ouderen door heel
Nederland, waaronder Amsterdam.

Op de volgende pagina, in tabel 2.1, staat in een overzicht de vertegenwoordiging van
woningbouwcorporaties in de stadsdelen van Amsterdam weergegeven (in percentages). Uit dit
overzicht kan geconcludeerd worden dat in de meeste wijken één of twee whc’s sterk zijn
vertegenwoordigd. Over geheel Amsterdam zijn Ymere en Eigen Haard de grootste partijen. Eigen
Haard is in elk stadsdeel vertegenwoordigd, maar vooral in Zeeburg. Ymere concentreert zich
voornamelijk in specifieke stadsdelen, zoals Oost/Watergraafsmeer. Als belangrijkste wijken (de
wijken met de meeste sociaalhuurwoningen) in Amsterdam komen verder Oud-West, Zuidoost en
Noord naar voren.

13
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Totaal | Alliantie | Stadgenoot| Eigen Haard Key | Rochdale Ymere | Woonzorg | Overige
Centrum 100% 9% 6% 14% 35% 2% 19% 1% 12%
Westerpark 100% 2% 6% 7% 27% 23% 15% 0% 19%
Oud-West 100% 19% 46% 10% 2% 14% 6% 0% 2%
Zeeburg 100% 27% 1% 33% 15% 0% 18% 0% 1%
Bos en Lommer 100% 2% 23% 16% 12% 11% 6% 0% 29%
De Baarsjes 100% 0% 17% 18% 18% 21% 25% 0% 0%
Noord 100% 7% 14% 20% 8% 14% 31% 0% 6%
Geuzenveld-Slotermeer 100% 8% 22% 18% 1% 9% 8% 0% 35%
Osdorp 100% 10% 22% 21% 5% 7% 19% 1% 15%
Slotervaart 100% 27% 4% 24% 1% 4% 4% 2% 35%
Zuidoost 100% 4% 11% 22% 9% 36% 12% 1% 3%
Oost/Watergraafsmeer 100% 3% 18% 14% 21% 8% 36% 0% 1%
Oud-Zuid 100% 28% 14% 18% 9% 11% 17% 0% 3%
ZuiderAmstel 100% 22% 16% 16% 9% 15% 12% 6% 1%
Totaal Amsterdam 100% 11% 15% 18% 13% 14% 18% 1% 11%

Vertegenwoordiging woningbouwcorporaties in stadsdelen Amsterdam

S0%
45% 1
40%
e m Aliantie
25% Il 0O Stadgenoot
fgi : I O Eigen Haard
10% 1 1 W ey
gi: HL_.J] [ | j]: _|]1'l|_ O Rochdale
S SR S T R &> & & S B mere
TSI T e
»EEP o v & op hﬁg & v @@'ﬁ} = @@é \?5‘\ W Cvetige
&F & o
éﬁ\ dﬂ@@ 8
€ a

Tabel 2.1 Vertegenwoordiging wbc's Amsterdam
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In onderstaande tabel 2.2 is per stadsdeel van Utrecht aangegeven hoe de verschillende
woningbouwcorporaties daar vertegenwoordigd zijn (in absolute getallen). Op het kaartje op de

volgende pagina (afbeelding 2.3) is te zien hoe de wijken over de stadsdelen zijn verdeeld. Helaas zijn
de precieze gegevens van Portaal en SSHU niet bekend, maar uit de gesprekken en de gegevens die
wel beschikbaar zijn hebben wij kunnen concluderen dat in Utrecht Mitros en SSHU de belangrijkste

partijen zijn. De belangrijkste wijken zijn Overvecht, Zuilen, Ondiep, Lunetten en Kanaleneiland.

De meeste wijken waar veel sociale huurwoningen zitten, worden ook wel kracht- en/of prachtwijken

genoemd.
Mitros |Portaal |Bo-ex SSHU

Oost 792 1000
Leidsche Rijn 900 67

West 2022 900
Overvecht 5931 1250

Zuid 2494 1500
Noordoost 1195 460
Binnenstad 1167 200
Zuidwest 3189 1800
Noordwest 7473 0

Totaal 25163 18000 7177 10000

Vertegenwoordiging wbc's in stadsdelen Utrecht

30000
25000
20000 O Mitros
15000 ® Portaal
O Bo-ex
10000 0O SSHU
5000 [
0 mEN Ir| |_| 1 . 1 |_| |_| = I|_| — |_| |_| .
X .
& & & & BN &
O é\eq. @ \\@GQ’ Vo &06\ 0\6@ O\GS <&
G O éo Q7\° /\/ éo

Tabel 2.2 Vertegenwoordiging wbc’s in Utrecht

15



Wijk

1 West

2 Noordwest

3 Owvervecht

4 Noordoost

Subwijk

Lombok, Leidseweg

Nieuw Engeland, Schepenbuurt
Oog in Al, Welgelegen

&R e

12
13
14

Zuilen-west
Zuilen-noord/oost
Pijlsweerd

Ondiep, 28 Daalsebuurt

Taagdreef, Zamen hofdreef
Wolgadreef, Neckard reef
Amazonedreef
Zambesidreef, Tigrisdreef

Wotulast
Wittevrouwen, Zesheldenbuurt
Tuindorp, Voordorp

Afbeelding 2.3 Wijken in Utrecht

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk

Wijk
5 Oost

10

Binnenstad

Zuid

Zuidwest

Leidsche Rijn

Vieuten-
De Meern

Y/ AGIS

=\

B grotestedenteleid {gsh) gebied

Overvecht

Subwijk

15
16
17

18
19

25

26

B8N

Oudwijk, Buiten Wittevrouwen
Abstede, Gansstraal
Wilhelminapark, Rijnsweerd

Binnenstad winkelgebied
Binnenstad woongebied

Oud Hoograven, Tolsteag
MNieuw Hoograven, Bokkenbuurt
Lunetten

Kanaleneiland
Transwijk
Rivierenwijk, Dichterswijk

Leidsche Rijn
Veldhuizen, Vieuterweide

De Meern, Rijnenburg
Wleuten, Haarzuilens
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2.3 Interesse in samenwerking?

Voor ik voor Agis een concept/propositie kan opstellen, is het erg belangrijk om te weten of de wbc’s
Uberhaupt wel interesse hebben in een samenwerking. Mocht dit niet het geval zijn, dan is het zonde
van de tijd en het geld om concepten op te stellen. Om hierachter te komen heb ik gebruik gemaakt
van fieldresearch. Ik ben bij veel wbc’s langs geweest om hun ideeén te pijlen en uit deze
besprekingen bleek dat de meningen van de wbc’s verschillen.

Kort samengevat waren de volgende wbc’s het meest enthousiast:

Amsterdam: Stadgenoot, Ymere en de Key

Utrecht: SSHU en Mitros

Algemeen: Woonzorg Nederland

Deze partijen willen graag samenwerken en zijn voor Agis dus erg belangrijk.

Onderstaande uitspraken van de verschillende wbc’s geven een beeld van hun ideeén.

Rochdale:

- “Rochdale vraagt zich af in hoeverre het woon/servicepakket leeft onder de wbc’s.”

- “Het gat tussen zorg en de wbc's is nog te groot.”

SSHU:

- “SSHU ziet samenwerking wel zitten: Zo kan zorg worden afgestemd op studenten en dichterbij hen
worden gebracht.”

- “SSHU vindt het logisch om te fungeren als voorpost en heeft interesse in de rol van Agis hierbij.”
- “Het grootste gemeenschappelijke belang is voorlichting.”

Stadgenoot:

- “Wij willen de huurder graag veel bieden, maar ze nergens toe dwingen.”

- “Een woon/servicepakket is de kapstok voor legitimiteit.”

- “Stadgenoot vindt het een interessante verkenningstocht, vooral gebiedsgericht.”

De Key:

- “De bevolking gezond houden is een gezamenlijk belang.”

- “Beide partijen willen samenwerken, dus dit zou hout moeten snijden.”

Ymere:

- “De doelstellingen die Agis onderscheidt sluiten naadloos aan bij de doelstellingen van Ymere, dus
er zijn zeker mogelijkheden voor een samenwerking, maar Agis moet wel met concrete plannen
komen.”

- “Ymere staat er voor open om met een nieuw voorstel de RvB te benaderen.”

Woonzorg:

- “Woonzorg ziet zelf al verschillende aanknopingspunten.”

- “Veiligheid en zekerheid zijn de belangrijkste klantwaarden van Woonzorg, hier zou Agis op in
kunnen spelen, door op dit gebied de samenwerking aan te gaan.”

Portaal:

- “Portaal ziet op dit moment geen mogelijkheden op commercieel gebied.”

Mitros:

- “De verbinding tussen Agis en Mitros is te leggen in betere wijken (op het gebied van wonen en
zorg) en prettiger leven.”

De ideeén en voorstellen van de wbc’s zijn te lezen in de volgende paragraaf.

2.4 Voorstellen van woningbouwcorporaties

Wat eigenlijk tijdens alle gesprekken naar voren is gekomen, is dat de wbc'’s zelf niet echt voorstellen
hebben. Zij zijn wel geinteresseerd in een samenwerking, maar willen dat Agis met een concreet
voorstel komt. Dit gaat in tegen mijn eerste insteek, aangezien ik liever samen concepten wilde
bedenken in plaats van het later ‘door de strot douwen’ van door Agis bedachte concepten. Mijn
gedachte hierachter was dat er op die manier meer draagvlak gecreéerd zou worden, maar zodra
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bleek dat de wbc’s dit liever op een andere manier wilden, heb ik voor die insteek gekozen. Wel is er
in samenspraak gekomen tot een aantal richtlijnen.

Het belangrijkste gebied waarop samenwerking kan plaatsvinden is ‘leefbaarheid’. Zoals ook uit alle
jaarverslagen blijkt, is leefbaarheid een kernbegrip geworden voor alle wbc’s, dus als Agis daarin zou
kunnen bijdragen, zou dat een heel goede ingang voor samenwerking zijn.

In eerste instantie waren de whbc’s niet te spreken over een collectiviteit voor hun huurders. Zij
waren erg gefocust op de legitimiteit hiervan en keuzevrijheid voor huurders, maar toen bleek dat
een collectiviteit altijd optioneel is en dat de wbc’s er veel voor terug zouden krijgen, werden zij ook
op dit gebied toegankelijker. Wat voor de wbc’s erg belangrijk is, is dat het geen vorm van
koppelverkoop wordt, aangezien dat bij wet verboden is. Concluderend is te zeggen dat de basis voor
de samenwerking er is, deze samenwerking vooral gericht moet zijn op leefbaarheid en dat Agis met
een concreet voorstel moet komen.

2.5 Huurderprofiel

Omdat er bij deze samenwerking wordt uitgegaan van de tripartiete benadering, is bij het opstellen
van een goede propositie de huurder ook erg belangrijk. Er zijn wbc’s met een homogene doelgroep,
zoals SSHU (studenten) en Woonzorg Nederland (ouderen), maar het gros van de wbc’s heeft een
heterogene doelgroep. Dit maakt het lastig om een specifiek huurderprofiel te maken. Aangezien wij
wel weten waar de wbc’s gevestigd zijn, zoals eerder in deze bijlage vermeld stond, kan er wel
gebruik worden gemaakt van de wijkenmonitor van de gemeenten. Dit geeft geen specifiek beeld per
wbc, maar het geeft wel een indicatie van het bewonersprofiel van een wijk. Onderstaand zijn de
gegevens uit de wijkenmonitor te vinden van de wijken die voor Agis en deze samenwerking relevant
zijn. Mocht men in de toekomst wel een collectiviteit willen aanbieden die perfect aansluit op de
individuele huurder, dan wil ik aanraden om onderzoek te houden onder de huurders om zo een
duidelijk profiel op te stellen.

Tabel 1: Bevolkingsontwikksling naar |esftijd en herkomst

Moordwast Utrecht Zuilan=West \__:_lJ._I";_” Pijlsweerd U-li»rh::

2004 2007 2004 2007 2004 2007 2004 2007 2004 2007 2004 2007
leeftijdsverdeling:
X0 t/m 17 jarigen 17,3 15.9 18,6 18,8 15,7 14,8 2.2 20,8 13,7 12,5 15,6 13.6
E181/m 26 jarigen 18,9 21,8 17,5 18,8 20,4 4.7 15 16,4 20.9 25,6 20,4 23
¥ 27 t/m 34 jarigen 18,3 18.6 18,2 16,E 20.5 19 17,2 16,5 24.7 23 18 18.3
%33 1/m 44 jarigen 15 15 15,7 16,2 15 15 15,6 16,1 15,7 14,4 14,3 14.3
¥ 45 t/m 54 jarigen 10 10 10,8 10,9 10,3 9.9 10,2 10,6 9.4 9,2 9B 9.7
# 55-plussers 19,5 18.7 19,1 18,5 18 16,5 19,9 19,6 15,7 15,3 21,9 1.1
herkormst
¥ Autochlonen 68,6 68.5 69,7 69 7 76,5 59,6 59,6 63.3 65,5 72,3 Tl
¥ Turken 6.3 B.1 4.5 4,5 i6 3.6 7B 7.5 8.9 B B G
¥ Marakkanen q 8.9 86 B8 < 4.1 16,6 16,3 ) 7.8 6,2 6.3
¥ Surinamers, Antillianen 1.6 i3 3.4 34 2.9 2.4 4,8 4,6 3.6 3.1 3,2 3
E overig niel—weasters 3.1 3.6 3.9 4.3 2.9 3.6 3.7 4 3.3 3,7 2.8 3
¥ wastars 5.3 8.7 9.8 10 8.7 5.9 7.6 g1 12 11,8 8,6 10,2
generatie
¥ le generatie westers 4.3 4.5 4.3 4.3 4.3 4.5 3,5 3.7 5.5 5,5 4 4 4.9
% le generatie niet—aesters 13 12.4 12 11,7 g 7.9 18,9 18,3 15.1 13,1 10,5 10,2
¥ 2e generatie westers 5.1 5.2 5.5 5.6 5.4 5.4 4,1 44 G4 6,3 5.2 5.4
¥ e generatie niet—westers 9,1 9.4 8.4 9.3 52 5.4 13,9 14,1 9,7 9.6 T 8

Tabel 2.1 Bevolkingsontwikkeling Utrecht naar leeftijd en herkomst
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Takel 6: Sociaal-sconomische kenmerken
Fuilen= Cndiep, Ze
Moordwest Utrecht Zullen—West TR Fijlsweard Dl

2004 D&E/OF 2004  O6/OF 2004  06/0F 2004 0607 2004 0607 2004  06/07

werk

% werkzoekenden 9 6.4 6,9 5.1 6.9 4.8 11,4 8.4 86 5.6 5.9 6.3
¥ werkzoekenden | 5=26 jaar 5.8 2.4 4.2 1.8 4.3 1,7 E7 .9 5.2 1,6 5.1 2.4
% huishoudens met bijstand g4 2.4 6,4 6,2 5 a8 12,5 11,5 10 9,2 87 8.2
% arbaldsongeschiktheldsuitkenngen 10,1 9,1 B 7.2 8.1 7.1 12 10,5 k] .7 10,4 10,1
% uitkeringsontvangers 19.8 17.7 153 14,3 14,2 12,B 24 21,9 22,1 15,E 19.9 18.9

werkgelegenheid:

Aantal bedrijfestgingen 1.659 1.912 15721 17.189 480 513 374 421 108 343 537 6315
Aanzal baren B.036 5908 203,869 199.936 N &, 151 Tu142 1160 2191 248 2661 2883
Aantal banen per 100 inwoners 20 21,9 75.3 A 20 20,9 9.4 .7 41,1 508 20,6 22.3

nkamean en opleiding:

% huish rond sociaal minimurm {105%) 14 - 1 - 10 - 16 - 14 - 14 -
Gem. huishoud inkomen.(x 1.004 eura) 238 - 27.E - 2.7 - 24,4 - 24,8 - 23 -
% laag opgeleiden 43 ile 30,7 224 19.5 29,9 46,8 34.2 31,3 23,7 47,5 14.3

Tabel 2.2 Sociaaleconomische kenmerken Utrecht

Tabel 1: Bevolkingsontwikksling naar leaftijd en harkomst

Owervecht Utrecht

2004 2007 2004 2007

leefitijdsverdeling:

O t/m 17 jarigen 20 20.3 18,6 18,E
%18 t/m 26 jarigen 13,7 15 17,5 18,8
%27 t/m 34 jarigen 14,1 13.4 18,2 16,E
35 1/m 44 jarigen 13,3 13.7 15,7 16,2
¥ 45 t/m 54 jarigen 10,7 10.6 10,8 10,9
% S5-plussers 28,2 26.9 19,1 18,5
herkomst

* Autochtanen 53,5 49.8 69,7 69
¥ Turken B BT 4.5 4,5
% Marakkanen 17,4 20 86 &8
¥ Surinamers/Antillanen 53 5.3 3.4 3.4
H overig niel—westers 7 7.5 3.9 4.3
* westers 8.8 8.6 9.8 10
generatis:

% le generatie westers 4.8 4.7 4,3 4,3
% e generatie niet—westers 22,5 23,7 12 1,7
% 2e generatie westers 4 2.9 5.6 56
% T generatie niet—westers 15,2 17.9 8.4 93

Tabel 2.3 Bevolkingsontwikkeling Utrecht Overvecht naar leeftijd en herkomst

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk 19
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Tabel 6: Sociaal-sconomische kenmerken

Overvecht Utracht

2004 QO6fO7 2004 OB /0F

werk

¥ werkzoekenden 12,4 19,3 6,9 5.1
% werkzoekenden | 5=26 jaar 2.4 4.6 4,2 1.8
% huishoudens met bijstand 13 15.8 &4 6.3
% arbeidsongeschiktheldsuitkerngen 12,6 11.1 ] 7.2
% vitkeringsontvangers 5.9 24.8 15,3 14,3

warkgelegenheid:

Aantal bedrijfvastigingan 1.152 1.238 15721 17.18%
Aantal baren 14,251 14,685 203469 199936
Aantal banen per |00 inwoners a4 a4.8 75.3 T

nkaman &n opleid ing:

% huish rond sociaal minimurm (105%) 16 - 1 -
Gem. huishoud inkomen.(x 1.000 euro) 31 - 27,8 -
% laag opgeleiden 47.6 42,7 30,7 22,4

Tabel 2.4 Sociaaleconomische kenmerken Utrecht Overvecht

Tabel 12 Gemiddeld inkomen per buuricombinatie (in eura's)

oir 2072
oie 1.842
oig 1.780
oenoz2 2.848
o1 2442
totaal 2.243

Tabel 13 Inkomensgroepen per (samengestelde] buurtcombinatie
hioge rridden- hoge middean-

mkomens, inkomens,

lags lage midden- £1.9688- £2 575 hoge fofaa abscluut
mkomens inkomens E2.575 £3.118 inkomens =100%
oi7 2B% 2% % 8% 16% 2423
[ad:] 35% 29% 15% 10% "M% 3024
o1a 4B% 28% 10% T % 4 082
o202 2% 20% 18% 10% % 4 540
o 2% 2% 18% 8% 25% 4044
totaal 31% 25% 16%% 2% 189% 16.137
Tabel 13 Gpleidingsniveau
lager ondenaijs 12%
lager middelozar 1%
hoger middelbaar el
HBOMWD £3%
totaal 100%

Tabel 2.5 Bewonerskenmerken Amsterdam Oud-West (Stadgenoot)

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk 20
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Tabel 12 Gemiddeld inkomen per buurtcombinatie [in euro's)

uzr 2252
zs 1870
[et] 1.707
[Fei] 1.679
Uss 2058
us8 2038
usy 1.522
(] 1203
totaal 2108

Tabel 13 Inkomensgroepen per (samengestalde) buurtcombinatie
hoge midden- hoge midden-

nkomens, inkomens, totaal

lage |age midden- £1.988 £2 575- hoge  sbsoluut =

inkemens £2.575 £2.118 inkomens 100%

uzr 3B 10% 12% T 4% 2355
(] 414 9% 13% T 13% 5604
(] 454 3% 10% 5 0% 4330
U3 42% 21% 15% 2% 13% 4412
Us5 T 24% 12% T 18% 4 625
us8 1734 20% 13% 12% ek B4z
us7 454 3% 15% T 3% 1.864
us8 T4 10% 5% T T 1.458
Joizal 3B 23% 13% 2% 18% 2E.080

Tabel 2.6.1 Bewonerskenmerken Amsterdam Oost/Watergraafsmeer (Ymere)

Tabel 13 Opleidingsniveau

lager ondenaijs 20
lager middelozar 18%
hoger muddelbaar I
HBOMWD 0%
Jotaal 1003

Tabel 2.6.2 Bewonerskenmerken Amsterdam Oost/Watergraafsmeer (Ymere)

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk 21



Tabel 12 Gemiddeld inkomen per buurtcombinatie (in eura's)

CIFCI2[B1I0B11) 1487
Cid 1.835
CIEcis 1.041
totaal 1.754
Tabel 13 Inkomensgroepen per (samengestelde] buurtcombinatie
hoge midden-  hoge midden-
nkomens, inkomens, fotasl
lags lage midden- 1,088 €2 575 hoge  absoluwt=
mkomens inkemens £2.575 £3.118 inkcmens 100
CIFCI2[B1I0B11) 5% 3% 13% 3% g% G.E4T
Cid 3 2% 12% % 15% T.0r2
CIEcis 3 3% 17% T% % nam
totaal 437% 25% 14% 5% 13% 18,727
Tabel 13 Cpleidingsniveau
lager ondenaijs 18%
lager middelbaar 14%
hoger middelbaar 6%
HBOWO %
lotaa fo0e

Tabel 2.7 Bewonerskenmerken Westerpark (De Key)

Goede zorg; De weg naar een gezonde en leefbare wijk
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2.6 Bestaande / mogelijke klanten

In Amsterdam en Utrech