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Programma 
◊ Presentatie George Muller over vastgoedfinanciering 

◊ Presentatie Jacqueline van Ginneken van Bureau 
Ouderenzorg over de exploitatie van zorg en diensten 

◊ Opgave: op zoek naar nieuwe arrangementen 

- Aantal voorbeelden ter inspiratie 

◊ Viertal toekomstscenario’s van het verzorgingshuis 

◊ Gezamenlijk opdracht: op zoek naar nieuwe 
verdienmodellen 

- Gezamenlijke verdieping van tweetal scenario’s 

◊ Terugkoppeling resultaten 

- Vanuit de groep 

- Aanscherping mogelijk vanuit theorie (Canvas) 

◊ Vooruitblik volgende en laatste bijeenkomst 

 

 

 



Inkomen cliënten en gevolgen voor woon-
/zorg-/dienstenarrangementen 
Bron: BOB advies 

 



Opgave: op zoek naar nieuwe 
arrangementen 

Praktijkvoorbeelden ter inspiratie 



Deel zorgorganisaties onderneemt al 
acties t.b.v. herontwikkeling 
Inspirerend praktijkvoorbeeld  

STUDENTEN HOTEL 



Meer variatie in woon- en zorgvormen 
Inspirerend praktijkvoorbeeld 



Huis van de Buurt, Amsterdam 

◊ Wat: buurtactiviteiten voor iedereen in de buurt 

◊ Hoe: inhuizen van Combiwel bij zorgcentra 

◊ Samenwerking: Combiwel met zorgcentra 

◊ Resultaat: méér activiteiten, méér dynamiek, 
minder facilitaire kosten 

◊ Slim: de eenvoud, win-winsituatie 



Bewoner gaan zélf zorg organiseren 
Inspirerend praktijkvoorbeeld  

 



Nabuurschap in Vianen 
Inspirerend praktijkvoorbeeld 

 

Foto’s burendag 21 september 2013 



Opgave: op zoek naar nieuwe 
arrangementen 

Viertal hoofstrategieën voor het traditionele 
verzorgingshuis 



4 hoofstrategieën verzorgingshuis 
Bron: Van Ginneken, Muller en Olde Bijvank 

  Wijkgericht   

  

  

  

Courant 

vastgoed 

  

Het levendige 

ontmoetings/ 

buurtcentrum 

  

  

De knusse 

huiskamer 

  

  

  

Incourant 

vastgoed   

Regulier wonen (al 

dan niet met thuiszorg) 

  

Nieuwe 

doelgroepen of 

 

herontwikkeling 

  Niet wijkgericht   



4 hoofstrategieën verzorgingshuis 
Toelichting  

Levendige ontmoetings-
/buurtcentrum 

◊ Aantal hoofdvarianten 
dienstverlening: 

- Organisatie in handen van 
aanbieder zorg of welzijn 

- Organisatie in handen van 
de wijk 

- Of combinatie 

 

◊ Brede variatie aan 
activiteiten 

◊ Hotelmatige diensten 

De knusse huiskamer 

 

◊ 2 opties t.a.v. het vastgoed:  

- 100% incourant complex 

- of combinatiecomplex (half 
incourant, half courant). 

 

◊ Variant a heeft alleen 
bestaansrecht als buurtbewoners 
zelf invulling geven aan de 
ontmoetingsruimte 

◊ Variant b biedt iets meer 
mogelijkheden, maar vraagt 
creatieve inzet van 
buurtbewoners. 



4 hoofstrategieën verzorgingshuis 
Toelichting 

Regulier wonen  
(al dan niet met thuiszorg) 

◊ Reguliere verhuur, al dan 
niet aan ouderen 

◊ Eventuele verkoop 

- aan jong of oud, mede 
afhankelijk of het bij 
voorzieningen is gelegen 

◊ individuele verkoop of 
complexgewijze verkoop 

Nieuwe doelgroep(en) 

Of: herontwikkeling 

◊ Andere zorgdoelgroepen: 
NAH, maatschappelijke 
opvang, verslavingszorg 
etc 

◊ Herontwikkeling tot bv 
studentenwoning, hotel, 
tijdelijke huisvesting voor 
mensen die tijdelijk in 
Nederland werken. 



Op zoek naar nieuwe verdienmodellen 
voor het verzorgingshuis 

  Wijkgericht   

  

  

  

Courant 

vastgoed 

  

Het levendige 

ontmoetings/ 

buurtcentrum 

  

  

De knusse 

huiskamer 

  

  

  

Incourant 

vastgoed   

Regulier wonen (al 

dan niet met thuiszorg) 

  

Nieuwe 

doelgroepen of 

 

herontwikkeling 

  Niet wijkgericht   
Vier strategieën voor het verzorgingshuis (Van Ginneken, Muller en Olde Bijvank) 



Opdracht 
Nieuwe verdienmodellen voor het verzorgingshuis  

◊ Welke klant(en)? 

- Waarom wil de klant er wonen? 

- Wat vindt hij/zij belangrijk? En is deze echt bereid hiervoor 
te betalen? 

◊ Hoe ziet het wonen eruit? 

- Hoeveelheid woningen 

- Groote van de appartementen 

- Voorzieningen van het wonen 

◊ Hoe ziet de zorg eruit? 

◊ Hoe ziet het welzijn eruit? 

◊ Relatie met de wijk en familie? 

◊ Biedt samenwerking met andere meerwaarde? 

◊ Hoe ga je de voorziening promoten? 

◊ Hoe zit het financiële kostenplaatje eruit? 



Gezamenlijke terugkoppeling 

 

◊ 5 minuten de tijd 

 

◊ Om Raad van Bestuur te overtuigen van het 
fantastische en haalbare plan 

 

◊ Er wordt geklokt! 

Bron: Olaf Molenaar 



Op zoek naar nieuwe arrangementen 
Canvas model: 9 bouwstenen   
RECHTS: waardecreatie LINKS efficiency 

pagina 17 30 mei 2014 



De negen bouwstenen stapsgewijs nader toegelicht 
Balans tussen waardecreatie en organisatie 

New Business Development 

Key partners Kern activiteiten Waarde propositie Klant relatie Klant segment 

Resources Kanalen 

Kostenstructuur Inkomsten 

07-01-2013 De Wering, regeerakkoord en 
mogelijke kansen 



Bouwstenen Canvas 

1. Klantsegmentatie: verken de vraag achter de 
vraag: ga in gesprek met (passieve en actieve) 
doelgroepen!! 

- Benut de ‘empathy map’:  

• Wat denkt, voelt, ziet en hoort hij, wat zijn pijn/winpunten? 

• Wees kritisch: welke behoeften kunnen ze zelf vervullen? 

• ‘Cliënt is niet je ‘eigendom’ 

2. Bouwsteen ‘meerwaarde’: wat beschouwen 
mensen als een cadeautje? 



Bouwstenen Canvas 

3. Kanalen: hoe gaat de behoefte het cadeautje vinden? 

- Hoe wordt vastgesteld dat de burger hulp nodig heeft? 

- Welke communicatie-, distributie of verkoopkanalen (of 
mix) zijn het meest adequaat? 

4. Relatie 

- Heldere verwachtingen over soort van relatie die wordt 
aangegaan 

- Juiste vorm en duidelijkheid over de relatie (persoonlijk, 
indiv, geautomatiseerd)  

- Aandacht, respect, eerlijk antwoord, nakomen afspraken, 
alles belangrijker dan krijgen waar je precies om vraagt. 

  

 

 



Bouwstenen Canvas 

5. Inkomenstroom 

- Maatschappelijk effect (MKBA) 

- Inkomsten: burger, zorgverzekeraar, 
netwerkpartners, alternatieve bronnen (eob: bvk 
structureel) 

6. Bronnen 

- Fysiek, intellectueel, menselijke bron 

- In ‘eigendom’ of bij netwerkpartner 

7. Kernactiviteit 

- Welke activiteit moet het waardemodel laten werken 

- Om het kanaal en de relaties te laten onderhouden? 

- Om inkomsten te garanderen? 

 

 



Bouwstenen Canvas 

8. Netwerkpartners 

- Welke partners zijn geschikt voor samenwerking 
(activiteiten, financiering) 

9. Kostenstructuur 

- Breng kosten en opbrengsten in balans, zoek naar 
alternatieven; 

- Ga op zoek naar de hypothetische situaties, wat als 
opbrengst tegenvalt: wat kan je dan nog leveren en wat 
niet... En wat zijn dan nog de alternatieven 



Ontwikkel meerdere modellen 

• Is er overlap tussen modellen, waar zitten de 
verschillen?  

• Waar zit innovatie 

• Waar kosten en opbrengsten 

• Welke onderwerpen vragen om een verdieping of 
een eigen businessmodel? 

 



Op naar bijeenkomst 4 
d.d. 12 juni 2014 


