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In het kader van de opleiding SPECO (Sport, Economie en Communicatie) heb ik tijdens mijn afstudeerstage dit strategische marketingplan geschreven voor bedrijfsArtsen5 B.V. (hierna te noemen BA5 B.V.). BA5 B.V. is een onderneming van 5 bedrijfsartsen die zich hebben gespecialiseerd in het voorkomen van beroepsziektes en werknemers helpen herstellen van beroepsziektes. Het doel van het onderzoek was uit te zoeken wat er aan de dienstverlening van BA5 B.V. moest veranderen, zodat de bedrijfsartsen deels uitvoerend en deels beleidsbepalend zouden kunnen werken.
De probleemstelling luidt als volgt:
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Hoe moet BA5 B.V. naar de toekomst haar dienstverlening vormgeven, zodat de bedrijfsartsen/ondernemers hun uitvoerende functies gedeeltelijk kunnen omzetten naar een beleidsbepalende functie?
Om tot de elementen van de SWOT-Analyse te komen is gebruik gemaakt van interne interviews (bedrijfsartsen) en externe interviews (klanten van BA5 B.V.). Daarnaast is deskresearch uitgevoerd om de macro en meso factoren te beschrijven. Ten slotte is de bedrijfstak analyse beschreven.
Om tot een strategische optie te komen is een SWOT-Analyse uitgevoerd. Het sterke punt dat ik heb gebruikt is: Goede arbeidsvoorwaarden voor nieuwe bedrijfsartsen. De zwakte in de analyse is: Kleine organisatie met slechte opvang van uitval. De gekozen kans is: De trend dat bedrijfsartsen voor zichzelf beginnen of zich aansluiten bij een onderneming zoals BA5 B.V.. De bedreiging die een rol speelt is: Schreeuwend tekort aan (ondernemende) bedrijfsartsen.
De strategische optie die uit de SWOT-Analyse naar voren is gekomen is de optie van personele uitbreiding. Hierbij wordt het personeel van BA5 B.V. uitgebreid met een aantal nieuwe bedrijfsartsen en een aantal nieuwe secretaresses. Gevolg van de uitbreiding moet zijn dat de winst van de onderneming wordt verhoogd, waardoor de huidige bedrijfsartsen één dag in de week minder kunnen gaan werken.
De belangrijkste marketingdoelstellingen zijn:
· BA5 B.V. moet over 1 jaar een marktaandeel hebben bereikt van (minimaal) 0,40% (30.000 werknemers) in de arbobranche.

· Over 1 jaar moet door het eerste vijftal nieuwe bedrijfsartsen een gezamenlijke winst behaald zijn van € 125.000

· Over 1 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 10 bedrijfsartsen waarbij elke huidige bedrijfsarts een nieuwe bedrijfsarts onder “begeleiding” heeft.

· Over 1 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 3,5 fte secretaresses. (Dit kan zowel met fulltime als parttime, als alleen met parttime secretaresses).

· Voor 31 juli 2009 moet het plaatsen van advertenties door BA5 B.V. leiden tot het aanstellen van 3 nieuwe bedrijfsartsen.

Er is gekozen voor de marktpenetratiestrategie omdat deze het beste aansluit op de wens om uit te gaan breiden. Binnen de marktpenetratiestrategie is gekozen voor de marktverbredingstrategie, omdat het voor BA5 B.V. interessanter is om nieuwe klanten binnen te halen dan om te proberen de huidige klanten uit te buiten.
De marketingstrategie leidt tot veranderingen in de marketingmix van BA5 B.V. De nieuwe marketingmix zal er als volgt uit gaan zien: 
Product: Aan het product verandert niets, slechts de invulling van de diensten en de service die BA5 B.V. levert moet worden verbeterd. Hierbij moet worden gedacht aan het Medisoft systeem en de terugkoppeling en rapportage.

Prijs: BA5 B.V. moet zich niet alleen richten op de tarieven van de concurrentie, maar ook op de kostprijs van de diensten. De voorgenomen tariefsverhoging kan worden doorgevoerd omdat de kosten van een verzuimende werknemer voor de klanten vaak veel hoger zijn dan de kosten die ze maken voor de diensten van BA5 B.V.

Plaats: De panden van BA5 B.V. voldoen op dit moment nog aan de gestelde eisen. Bij uitbreiding van het aantal bedrijfsartsen en secretaresses moet worden gezocht naar ruimere panden.

Promotie: Mond-tot-mondreclame is een vorm van promotie die zichzelf in stand houdt. Daarnaast moet BA5 B.V. promotie maken met behulp van advertenties om de aandacht van potentiële kandidaat bedrijfsartsen te trekken. Op de website moet verder ingegaan worden op de inhoud van de advertenties.

Personeel: Het personeel van BA5 B.V. zal in de toekomst uitgebreid moeten worden tot 15 bedrijfsartsen en 5 (fte) secretaresses. Hiermee moet het voor de bedrijfsartsen mogelijk worden gemaakt om minder te gaan werken en meer tijd te steken in de beleidsbepalende taken. 
Presentatie: De presentatie van BA5 B.V. valt samen met het personeel, want dat vormt het gezicht van de onderneming. Tevens is een duidelijke, overzichtelijke website in deze tijd van grote waarde.
De vijf nieuwe bedrijfsartsen zullen in het eerste jaar een winst moeten gaan realiseren van € 125.000 waarmee de huidige bedrijfsartsen hun inkomstenverlies kunnen compenseren. 
Om er voor te zorgen dat alle veranderingen in de marketingmix volgens plan verlopen, moet er controle plaatsvinden. Deze controle wordt, afhankelijk van aanpassing, één of meerdere keren per jaar uitgevoerd. 

Wanneer uit de controle naar voren komt dat er nog steeds problemen opspelen moet door de bedrijfsartsen worden bijgestuurd. De bedrijfsartsen moeten hiervoor een (aantal) vergadering(en) plannen, waarin deze problemen worden besproken.

Voorwoord
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In het kader van mijn opleiding Speco (Sport, Economie en Communicatie) heb ik in mijn laatste studiejaar een afstudeerscriptie geschreven. Tijdens mijn zoektocht naar een afstudeerstage kwam ik in contact met één van de bedrijfsartsen van bedrijfsArtsen5 B.V. (hierna te noemen BA5 B.V.). Na enkele gesprekken is, door het ontbreken van aandacht voor arbo- en verzuimbeleid tijdens de Hbo-opleiding, het idee ontstaan om een onderzoek in dit vakgebied te doen.
Additioneel voordeel om me in het arbo- en verzuimbeleid te verdiepen is dat dit in de toekomst veel profijt kan opleveren. De kans is namelijk aanzienlijk dat iemand met Hbo-opleiding later een leidinggevende functie zal gaan vervullen en uiteindelijk te maken krijgt met arbo– en verzuimbeleid binnen een bedrijf. De afstudeerstage en bovenstaande redenen zijn de aanleiding voor het onderzoek.
“De vent, niet de tent”?

De reden om deze titel aan de scriptie te geven is het feit dat deze opmerking meerdere malen naar voren is gekomen tijdens de interviews met de bedrijfsartsen van BA5 B.V. en de strekking van deze uitspraak overeenkomt met het beeld dat uit de interviews met de klanten is ontstaan. Het is voor de klant belangrijk dat hij/zij contact heeft met een persoon waar hij/zij een goed gevoel bij heeft. Wanneer er sprake is van een goede verstandhouding tussen de bedrijfsartsen van BA5 B.V. en hun klanten, vertrouwt een klant eerder op de adviezen van de bedrijfsartsen. De klant kijkt eerst naar de bedrijfsarts en vervolgens pas naar het bedrijf er omheen. Dit geldt in nog grotere mate voor de werknemers die behandeld worden door de bedrijfsarts. Die hebben weinig tot niets te maken met het bedrijf er omheen. Ze zijn slechts geïnteresseerd in een bedrijfsarts die hen goed behandelt.
Graag wil ik een dankwoord uitbrengen aan alle personen die het voor mij mogelijk hebben gemaakt om mijn afstudeerstage tot een goed einde te brengen. Te beginnen bij de bedrijfsartsen van BA5 B.V. die mij de kans hebben gegeven om in hun onderneming af te studeren. Daarnaast wil ik mijn familie en vriendin bedanken voor de steun die ze hebben gegeven tijdens de stage. Ook wil ik dhr. van der Tuijn en dhr. Reus bedanken voor hun aanwijzingen tijdens het schrijven van de scriptie, waardoor ik het goede pad ben blijven volgen. Ten slotte gaat in het bijzonder mijn dank uit naar dhr. Ramon Abdoel die mij gedurende het hele traject heeft ondersteund, antwoord heeft gegeven op mijn vragen en adviezen heeft gegeven. 
Stephan Jaspers

Roosendaal, juni 2008
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1. Inleiding

In deze inleiding wordt omschreven wie de bedrijfsartsen van BA5 B.V. zijn, hoe de onderneming is ontstaan en wat de diensten van BA5 B.V. zijn. Vervolgens worden de ondernemingsstrategie en de doelstellingen behandeld. Aan de hand van de opdracht vanuit BA5 B.V. is een probleemstelling opgesteld. Deze probleemstelling wordt ondersteund door een aantal deelvragen. Ten slotte wordt beschreven welke onderzoeksmethoden voor het beantwoorden van deze deelvragen worden gebruikt.

§1.1 Bedrijfsomschrijving
Wie zijn BA5 B.V.?

BA5 B.V. is een kleurrijk team van bevlogen, ondernemende en geregistreerde bedrijfsartsen. Mensen die op basis van een uitgesproken klant- en oplossingsgerichte visie hun vak uitoefenen. BA5 B.V. richt zich op advisering over en uitvoering van gezondheidsbeleid (arbo- en verzuimbeleid). Ontwikkelt - zowel reactief als proactief - oplossingen op maat voor elk individueel bedrijf. Met als doel: minimaliseren van het ziekteverzuim en zorgdragen voor een gezonde bedrijfsvoering.
Hoe is BA5 B.V. ontstaan?

In juli 2005 werd er een verandering in de wetgeving doorgevoerd, waardoor bedrijven niet langer verplicht waren om aangesloten te zijn bij een grote arbodienst, maar de keuze hadden om, in plaats daarvan, een contract af te sluiten met een vrijgevestigde bedrijfsarts. De bedrijfsartsen van BA5 B.V. speelden hier op in door hun werkgevers te verlaten en gezamenlijk een nieuwe onderneming op te zetten. 

BA5 B.V. is in 2005 opgericht. Het is begonnen met twee bedrijfsartsen die ontslag hebben genomen bij de grote arbodienst (ArboNed) waar zij voor werkten en samen het idee hadden om een eigen “bedrijfsartsen B.V.” op te zetten. Een maand later werd een derde bedrijfsarts in het proces betrokken. Bij de oprichting waren er 5 bedrijfsartsen die gezamenlijk de B.V. bedrijfsArtsen5 oprichtten. 

De bedrijfsartsen zijn allen afkomstig van grote arbodiensten. Ze hebben besloten om op te stappen bij hun vorige werkgevers, omdat ze problemen zagen in de manier waarop door de grote arbodiensten werd gewerkt. De commercialisering van de dienstverlening nam sterk toe, wat ten koste ging van de kwaliteit. Het takenpakket van de bedrijfsartsen werd ingeperkt waardoor de bedrijfsartsen zich een soort productiemedewerkers voelden, die de taak hadden om zoveel mogelijk spreekuren te draaien. De bedrijfsartsen waren het gezicht van de onderneming, daarom kregen zij alle op- en aanmerkingen over zich heen als er problemen waren voorgevallen tijdens de behandelingen door personeel van de arbodienst.
In de afgelopen jaren zijn er 2 bedrijfsartsen weggegaan waarvan er één weer terug in de B.V. is gestapt. De vijfde plaats is in 2007 ingevuld door een andere bedrijfsarts. In 2008 is BA5 B.V. op zoek naar nieuwe bedrijfsartsen (() om hun onderneming uit te breiden. 
Begrippen met een (() erachter worden uitgelegd in de verklarende woordenlijst.
Wat doet BA5 B.V.?

BA5 B.V. heeft zich gespecialiseerd in het voorkomen van beroepsziektes en werknemers helpen herstellen van beroepsziektes. Hiermee worden ziektes en andere vormen van arbeidsongeschiktheid bedoeld die worden veroorzaakt door de werkzaamheden die werknemers uitvoeren of door de omstandigheden waaronder deze werkzaamheden worden uitgevoerd. BA5 B.V. krijgt diagnoses van andere specialisten en zoekt met die informatie verbanden tussen de werkomstandigheden van die werknemer diens klachten.
(Zie Bijlage 1 voor een overzicht van de diensten van BA5 B.V.)

BA5 B.V. houdt zich bezig met arbo- en verzuimbeleid. Het arbobeleid is voornamelijk gericht op de preventie van het verzuim onder de werknemers. Door een goed arbobeleid te voeren wordt er voor gezorgd dat de werkomstandigheden voor de werknemers zo ideaal mogelijk zijn. Hiermee kan worden voorkomen dat het ziekteverzuim en de kosten die hiermee gemoeid zijn (te) hoog worden. Naast de (financiële) belangen van de werkgever is er natuurlijk ook het (fysieke) belang van de werknemer die het liefst zo snel mogelijk weer hersteld.
Het verzuimbeleid is zowel gericht op het voorkomen van ziekteverzuim als op het beheersen ervan. Hiermee wordt bedoeld dat werkgevers door BA5 B.V. worden geholpen om ziekteverzuim te voorkomen en aan de andere kant worden geholpen om werknemers die (tijdelijk) arbeidsongeschikt zijn een traject te laten doorlopen, waardoor deze werknemers weer aan het werk kunnen gaan. De Wet verbetering Poortwachter is een belangrijke spil in het herstel van de werknemers. 
(Zie Bijlage 3 voor het stappenplan m.b.t. de Wet verbetering Poortwachter)
§1.2 Ondernemingsstrategie en doelstellingen
De bedrijfsartsen van BA5 B.V. hebben bij de oprichting van BA5 B.V. een ondernemingsstrategie opgesteld, maar deze is niet terug te vinden op papier. Dit geldt tevens voor de missie en de visie van de onderneming. Met de hulp van dhr. Abdoel (stagebegeleider) is de huidige ondernemingsstrategie van BA5 B.V. opnieuw opgesteld.
Ondernemingsstrategie
De bedrijfsartsen van BA5 B.V. willen complete bedrijfsartsen zijn die de klant, zover als het mogelijk is, persoonlijk kunnen begeleiden. Naast de spreekuren willen zij ook keuringen, werkplekonderzoeken en preventief medisch onderzoek e.d. doen. Door middel van een hechte samenwerking tussen de bedrijfsarts en zijn klant wil BA5 B.V. een dienst verlenen waarbij ze beter op de vraag van de klant in kunnen spelen.
BA5 B.V. wil zich staande houden tussen deze grote arbodiensten en een sterke regionale speler worden. Dit wil zij doen door zich voornamelijk te richten op een lage prijs, hoge snelheid, directe en korte communicatielijnen, een goede bereikbaarheid en flexibiliteit. Daarnaast zijn het nakomen van afspraken en het leveren van een kwalitatief goede dienstverlening vanzelfsprekend.
Doelstellingen

Bij de oprichting van BA5 B.V. was de doelstelling van de bedrijfsartsen: Binnen 2 jaar een situatie creëren waarin we minder kunnen gaan werken, maar minimaal hetzelfde inkomen (als bij de arbodiensten) blijven houden.
Het is gebleken dat de bedrijfsartsen deze doelstelling nog niet hebben kunnen realiseren. Het feit dat de doelstelling niet SMART (() is, is een mogelijke oorzaak hiervoor.
De hoofddoelstelling is nog steeds: 

“Binnen 2 jaar maximaal 32 uur per week (inclusief beleidsbepalende taken (()) gaan werken en minimaal hetzelfde inkomen blijven houden”. 

Het behalen van de doelstellingen die BA5 B.V. zichzelf stelt mag niet ten koste gaan van de onderstaande doelstelling waarmee het zich naar de klanten toe presenteert:

BA5 B.V. streeft ernaar om, in samenwerking met haar klanten, een maximale verzuimreductie te realiseren, waardoor verzuimkosten voor de klant worden beperkt.
§1.3 Opdracht vanuit BA5 B.V.
De doelstelling voor BA5 B.V. is om in de toekomst de rol van de aandeelhouders te doen veranderen van een uitvoerende rol naar een meer beleidsbepalende rol waarin de aandeelhouders buiten de uitvoerende functies ook tijd hebben om zich met beleidsbepalende taken bezig te houden. De opdracht is om uit te zoeken wat er in de dienstverlening van BA5 B.V. moet veranderen om deze verandering mogelijk te maken.
§1.4 Probleemstelling
De ondernemers van BA5 B.V. zijn allen in dienst van de onderneming. Ze hebben nu een uitvoerende rol waarin ze actief zijn als bedrijfsarts. In de komende jaren willen ze gaan uitgroeien naar een organisatie waarin zij hun uitvoerende rollen (gedeeltelijk) kunnen verruilen voor een beleidsbepalende rol. Om dit te kunnen realiseren zullen er veranderingen moeten plaatsvinden binnen de marketing van BA5 B.V.. Dit rapport is er op gericht om antwoord te geven op de vraag wat BA5 B.V. moet doen om de omschakeling te kunnen maken.
Hoe moet BA5 B.V. naar de toekomst haar dienstverlening vormgeven, zodat de bedrijfsartsen/ondernemers hun uitvoerende functies gedeeltelijk kunnen omzetten naar een beleidsbepalende functie?
§1.5 Deelvragen
1. Wat is de ideale situatie / zijn de doelstellingen waar de bedrijfsartsen van BA5 B.V. naar toe willen werken?

2. Wat zijn de sterke en zwakke punten van BA5 B.V.?

3. Wat zijn de belangrijkste concurrenten voor BA5 B.V.?

4. Welke kansen en bedreigingen zijn er op de arbomarkt?

5. Hoe moet de beleidsbepalende rol er volgens de ondernemers uit gaan zien?

6. Welke strategische opties zijn er om dit probleem op te lossen?
§1.6 Onderzoeksmethoden voor deelvragen
1. Voor de beschrijving van de ideale situatie / doelstellingen wordt gebruik gemaakt van interne interviews met de bedrijfsartsen.

2. Voor de sterke en zwakke punten van BA5 B.V. wordt gebruik gemaakt van interne interviews met de bedrijfsartsen en een klanttevredenheidsonderzoek.

3. Voor het onderzoek naar de belangrijkste concurrenten van BA5 B.V. wordt gebruik gemaakt van Internet en de informatie die binnen BA5 B.V. aanwezig is over de concurrentie.

4. Voor de kansen/bedreigingen van BA5 B.V. wordt gebruik gemaakt van de informatie uit de interne interviews en deskresearch naar informatie over de arbomarkt.

5. Voor de visie over de overstap wordt gebruik gemaakt van interne interviews met de bedrijfsartsen.

6. De strategische opties moeten voortkomen uit de SWOT-Analyse.
2. Situatie- en SWOT-Analyse

In dit tweede hoofdstuk worden de interne analyse, externe analyse, bedrijfstak analyse en SWOT-Analyse (() behandeld. Als eerste wordt de interne analyse beschreven, waarin de organisatie inzichtelijk wordt gemaakt en de visies van de bedrijfsartsen en de klanten worden behandeld. Vervolgens wordt de externe analyse in beeld gebracht, waarin aandacht is voor de macro- en meso-factoren en de concurrentieanalyse. Vervolgens wordt met behulp van het vijf krachtenmodel van Porter een analyse van de bedrijfstak gemaakt. Aan de hand van de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen wordt de SWOT-matrix opgesteld en geanalyseerd. 
§2.1 Interne Analyse
In de interne analyse van BA5 B.V. wordt de organisatie beschreven aan de hand van het organisatieschema en met behulp van de marketingmix. Daarnaast wordt de visie van de bedrijfsartsen over de organisatie en klanttevredenheid en de visie van de klanten gebruikt om een beeld te schetsen van de organisatie. 
Beschrijving van de organisatie

BA5 B.V. is opgericht als een werk B.V.. Onder de werk B.V. bedrijfsArtsen5 vallen de vijf personal holdings van de vijf bedrijfsartsen. Zowel de vijf bedrijfsartsen/ aandeelhouders als het personeel dat in dienst is van BA5 B.V. worden betaald vanuit de werk B.V.. Wanneer er nieuwe bedrijfsartsen in dienst worden genomen, zullen ook deze betaald worden vanuit de werk B.V.. Het personeel van BA5 B.V. bestaat uit de 4 secretaresses die vast in dienst zijn en de specialisten/deskundigen die ingehuurd worden.
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Figuur 1: Organisatieschema BA5 B.V.
De marketingmix van BA5 B.V.

Product
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Figuur 2: Productniveaus
Prijs 
De tarieven van BA5 B.V. zijn afgestemd op de tarieven van de concurrentie. De tarieven zijn 15% tot 20% lager dan die van de concurrentie.
Plaats

BA5 B.V. is vertegenwoordigd in Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam. Met deze spreiding bedienen ze voornamelijk bedrijven die gevestigd zijn in de regio Zuidwest Nederland. De panden die BA5 B.V. gebruikt zijn op dit moment nog toereikend, maar er wordt al gezocht naar nieuwe alternatieven.
Promotie 
Doordat er sprake is van veel mond-tot-mond reclame tussen werkgevers in de regio hoeft BA5 B.V. weinig te doen aan promotie. Bij de start 3 jaar geleden was BA5 B.V. wel actief met promotionele activiteiten. Er werd toen gebruik gemaakt van verschillende folders die na elkaar werden verstuurd om de interesse van de klant te wekken. 
Personeel 
BA5 B.V. beschikt over personeel dat de nodige ervaring heeft in de arbobranche. De bedrijfsartsen beschikken over 10 tot 15 jaar ervaring. Daarnaast hebben ook de secretaresses een achtergrond bij één van de grote arbodiensten. Ten slotte zijn er specialisten/deskundigen die door BA5 B.V. worden ingehuurd om diensten te verlenen die de bedrijfsartsen zelf niet kunnen uitvoeren. 

Presentatie

De presentatie valt bij BA5 B.V. samen met het personeel. Doordat de klant bij het gebruik van de dienst direct te maken heeft met de bedrijfsarts en de secretaresses is het van groot belang dat deze zich goed presenteren. De jarenlange ervaring op het gebied van arbodienstverlening is hierbij van toegevoegde waarde voor BA5 B.V.. Ook de presentatie van de specialisten/deskundigen die worden ingehuurd is van belang omdat zij tijdens de behandelingen ook het gezicht van BA5 B.V. zijn. 
(Zie bijlage 4 voor een uitgebreide weergave van de huidige marketingmix van BA5 B.V.)

Interne interviews

Om een beeld te krijgen van de visie van de bedrijfsartsen van BA5 B.V. zijn de vijf bedrijfsartsen geïnterviewd. De vragen in deze interviews waren zowel persoonlijk gericht op de bedrijfsartsen als op hun visie op de klanttevredenheid. Tevens werd de visie op de sterke punten, zwakke punten, kansen en bedreigingen en de visie op hun persoonlijke toekomst, zowel als die van BA5 B.V. onderzocht.
(Zie bijlage 5 voor de vragen uit de interne interviews met de bedrijfsartsen van BA5 B.V.)

Visie bedrijfsartsen BA5 B.V. voortgekomen uit interne interviews
De belangrijkste redenen voor de bedrijfsartsen van BA5 B.V. om over te stappen van een grote arbodienst naar BA5 B.V. zijn:

· de eigen invulling die de bedrijfsartsen kunnen geven aan de bedrijfsvoering

· de flexibiliteit die de vrijgevestigde bedrijfsartsen nu hebben

· de eigen invulling met betrekking tot vakinhoudelijke zaken

Het assortiment van dienstverlening van BA5 B.V. is toereikend, maar BA5 B.V. moet haar ogen niet sluiten voor nieuwe opties. De bedrijfsartsen zouden, indien ze zelf werkgever zouden zijn, allen een contract afsluiten met BA5 B.V.. De voornaamste redenen hiervoor zijn: het directe contact en de snelheid van de dienstverlening van BA5 B.V.. 

De klanten zijn over het algemeen tevreden over de dienstverlening van BA5 B.V.. Dit is het gevolg van de korte communicatielijnen en de snelheid waarmee de klanten worden geholpen. Slechts de vervanging tussen de bedrijfsartsen kan een puntje van kritiek vormen.
Het USP (Unique Selling Proposition) van BA5 B.V. kan het beste als volgt worden omschreven: Een bedrijfsarts bij BA5 B.V. is verantwoordelijk voor een klant van het “begin” (de acquisitie) tot het “eind” (de facturering). De klant heeft hierdoor in de grote lijn te maken met slechts één persoon. Misverstanden (door communicatie via meerdere personen) worden voorkomen. Klanten hoeven hun situatie ook niet meerdere keren uit te leggen. De bedrijfsarts is zeer klantgericht en de communicatielijn is kort. 
Doordat de bedrijfsartsen verantwoordelijk zijn voor het binnenhalen van de eigen klanten, en daarmee verantwoordelijk zijn voor hun eigen inkomen, nemen ze het werk serieus en zetten ze zich in voor de kwaliteit van de geleverde diensten. De belangrijkste concurrenten voor BA5 B.V. zijn de grote arbodiensten en de niet bedrijfsartsen die verzuimbegeleiding aanbieden en daarbij bedrijfsartsen inhuren. 

De belangrijkste sterkte punten zijn:
· de snelheid van handelen, wat een gevolg is van een platte organisatie.
· het directe contact tussen bedrijfsarts en klant.
· de flexibiliteit van de bedrijfsartsen.
De belangrijkste zwakke punten zijn:

· Er is geen sprake van een landelijke dekking.
· Kleine ondernemer, dus hard werken, waardoor je kwetsbaarder wordt.

De belangrijkste kansen zijn:

· Eigen concurrenten uitschakelen door geen diensten te verlenen aan de bedrijven die de bedrijfsartsen inhuren om hun dienstenpakket uit te breiden.
· Door geen specialisten/deskundigen in dienst te nemen, maar diensten uit te besteden blijft de kwaliteit gegarandeerd.
De belangrijkste bedreigingen zijn:

· Het schreeuwende tekort aan (goede / ondernemende) bedrijfsartsen.
· Het vervallen van de loondoorbetalingregeling, waardoor het voor werkgevers niet meer noodzakelijk is om hun werknemers aan het werk te krijgen.

Bij uitbreiding moet eerst het huidige gebied worden uitgeput en daarna pas worden gekeken naar een vergroting van het gebied. Deze stap kan gevolgd worden door een stap waarbij BA5 B.V. zich aansluit bij een netwerk van gelijksoortige bedrijven, waardoor er een landelijke dekking ontstaat.

Uit de interviews is gebleken dat het voor BA5 B.V. aan te raden is om de verschillende pakketten (Zie bijlage 2 voor de verschillende pakketten van BA5 B.V.) in stand te houden, zodat de klant een keuze blijft houden. Omdat het niet rendabel is om de uitbestede diensten in eigen beheer te nemen moeten de diensten die op dit moment worden uitbesteed ook in de toekomst uitbesteedt blijven. 

De rolverdeling zoals deze op dit moment aanwezig is bij BA5 B.V., waarbij de vijf ondernemers allen een aandachtsgebied onder hun hoede hebben, moet in de toekomst behouden blijven. Door de goede arbeidsvoorwaarden en relatieve vrijheid is BA5 B.V. is voor bedrijfsartsen een interessante onderneming om voor te werken. Hierbij moet worden aangetekend dat de bedrijfsartsen die bij BA5 B.V. komen te werken wel een ondernemend karakter moeten hebben.

De bedrijfsartsen zien hun rol in de toekomst niet extreem veranderen ten opzichte van de rol die ze nu hebben. Alle bedrijfsartsen willen in de toekomst zowel een uitvoerende als een beleidsbepalende rol spelen bij BA5 B.V.. Over vijf jaar zien de bedrijfsartsen BA5 B.V. als een sterke regionale speler, waar persoonlijke aandacht nog steeds een belangrijke rol speelt, die wellicht al deel uit maakt van een landelijk dekkend netwerk.
(Zie bijlage 6 voor een uitgebreide versie van de visie van de bedrijfsartsen van BA5 B.V.)
Interviews met klanten
Om een beeld te krijgen van de visie op de klanttevredenheid die de klanten van BA5 B.V. hebben zijn er een aantal klanten geïnterviewd. Hiervoor zijn de contactpersonen van een aantal klanten benaderd. De bedrijven waar de interviews zijn afgenomen verschillen van klein (≤ 25 werknemers) tot groot (> 200 werknemers). Tevens zijn er naast de “gewone” klanten ook bedrijven benaderd die zelf ook dienstverlener zijn en de diensten van BA5 B.V. gebruiken om hun dienstenpakket te completeren i.p.v. de diensten te gebruiken. 
(Zie bijlage 7 voor de vragen uit de interviews met de klanten van BA5 B.V.)

Visie klanten BA5 B.V. voortgekomen uit externe interviews
Ondanks dat de wettelijke verplichting een belangrijke rol speelt bij de beslissing om een contract aan te gaan gaat het bij de klanten toch vooral om de toegevoegde waarde van de diensten van BA5 B.V. Het feit dat de klanten al bekend zijn met de bedrijfsartsen speelt een belangrijke rol.

Sterke punten: 

· kennis van de organisaties van de klanten;

· korte lijnen waardoor er goed gecommuniceerd kan worden tussen BA5 B.V. en de klanten;

· Snelheid waarmee afspraken kunnen worden gemaakt;

· Flexibele instelling van BA5 B.V.
Zwakke punten:
· Omvang van de organisatie waardoor vervanging een probleem wordt;

· Snelheid van terugkoppeling;
· Nauwkeurigheid bij terugkoppeling;
· Reactiviteit / Alertheid;
· Geen uniformiteit in het handelen van de bedrijfsartsen (slechte structuur).
Op het gebied van kennis en professionaliteit zijn de klanten grotendeels tevreden. De benodigde kennis is beschikbaar bij BA5 B.V.. De werknemers van de klanten worden op een goede manier doorverwezen. Dat is te danken aan het uitgebreide netwerk van deskundigen van BA5 B.V.. De vervanging van de bedrijfsartsen is een punt wat nog verbeterd moet worden.

Het pakket aan diensten dat wordt aangeboden voldoet aan de eisen van de klanten. De diensten die nu worden uitbesteed hoeven niet in eigen beheer te worden genomen. De adviezen van de bedrijfsartsen worden over het algemeen direct aangenomen. In sommige gevallen zal nog overleg worden gepleegd. Tevens wordt nagegaan of de kosten niet hoger zijn dan de baten.
De bedrijfsartsen van BA5 B.V. zijn goed te bereiken en nemen snel contact op met de klanten wanneer ze even niet bereikbaar zijn geweest. De terugkoppeling is echter een punt waar nog aan gewerkt moet worden. Dit gebeurt niet snel genoeg, waardoor klanten soms niet weten wat de afspraken zijn, die met de werknemers zijn gemaakt.

De prijsstelling die BA5 B.V. heeft voor haar diensten is marktconform volgens de klanten. De prijs is niet de belangrijkste factor bij de keuze voor een arbodienstverlener. 

De kenmerken waarop de klanten een contract aangaan met een arbodienstverlener zijn op volgorde van meest voorkomend:

1. Goede onderlinge relatie met de contactpersoon (bedrijfsarts)

2. Kwalitatief goede arbodienstverlener

3. Goede prijsstelling van de arbodienstverlener

4. Goed aanbod van het dienstenpakket
(Zie bijlage 8 voor uitgebreide versie van de visie van klanten van BA5 B.V.)
§2.2 Externe Analyse
Macrofactoren (DESTEP)
Aan de hand van het DESTEP-model wordt een beeld geschetst van de ontwikkelingen in de macro-omgeving van BA5 B.V.. Achtereenvolgens wordt een blik geworpen op de demografische, economische, sociaal-culturele, technologische en politiek-juridische ontwikkelingen. De ecologische factoren hebben geen invloed op BA5 B.V. en worden buiten beschouwing gelaten.
Demografisch

De bevolking van Nederland neemt toe en wordt steeds ouder. Op dit moment is de grijze druk (() 24 procent. Dit geeft aan dat de verhouding tussen het werkende deel van de bevolking (20 tot 65 jaar) en het aantal personen van 65 jaar en ouder 76% om 24% bedraagt. Rond 1950 waren dit er nog 14. Kort na 2010 is een versnelling in de toename van het aantal ouderen te verwachten. Dan bereiken de babyboomers van de naoorlogse geboortegeneratie de pensioengerechtigde leeftijd.
 
Als reactie op de vergrijzing in Nederland stimuleert de overheid mensen om langer door te blijven werken. Hiermee hoopt de overheid te voorkomen dat er een personeelstekort komt op de arbeidsmarkt en dat er waardevolle kennis en ervaring verdwijnt bij het uittreden van de oudere generatie. Gevolg hiervan is dat oudere mensen langer actief blijven op de arbeidsmarkt. Deze groep heeft vaker klachten en zullen vaker een bezoek brengen aan de bedrijfsarts.
Wanneer de bedrijfsarts meer bezoeken ontvangt van deze “oudere groep” zal de werkdruk toenemen. Tevens zal, wanneer de klant een contract voor een compleet pakket heeft, de winst voor BA5 B.V. dalen omdat er veel meer handelingen/acties moeten worden verricht voor dezelfde, vooraf vastgestelde, prijs.
De stijgende werkgelegenheid in de vier steden waarin BA5 B.V. is gevestigd zorgt voor een groter potentiële klantenbestand. Zowel in Breda, Roosendaal, Goes als Rotterdam neemt de werkgelegenheid de laatste jaren toe. In Roosendaal is de Borchwerf belangrijk voor de werkgelegenheid, in Rotterdam speelt de haven een grote rol. 
(Zie bijlage 9 voor uitgebreide informatie over de werkgelegenheid)
Economisch

In de afgelopen jaren heeft er een verschuiving plaats gevonden in de visie op arbeidsongeschiktheid. Waar eerst werd gesteld: “De werknemer is ziek en hij/zij kan niets doen” is de tendens in de laatste jaren omgebogen naar: “De werknemer is “ziek”, maar wat kan hij nog wel doen”. 

Hierbij worden de economische belangen van de klanten in ogenschouw genomen. Zieke werknemers kunnen een hoge kostenpost vormen voor de werkgever. Het is daarom voor een werkgever van belang dat zijn werknemer weer zo snel mogelijk het werk hervat. Wanneer het voor de werknemer niet mogelijk is om volledig aan het werk te gaan, wordt de optie bekeken om de werknemer bv parttime te laten werken of aangepast werk te laten doen, zodat de kosten voor de werkgever worden beperkt.
Sociaal-cultureel
In een normale economische markt is de werkgever de klant en de werknemer de leverancier. Wie neemt het initiatief tot een langdurige relatie? Hoe wordt de relatie onderhouden? Het bijzondere aan deze relatie is dat het aangaan, onderhouden en het verbreken kostbaar is. De werkgever heeft veel macht waardoor de werknemer extra wettelijke bescherming krijgt. Het is aan de werkgever (klant) om voor zijn leverancier te zorgen, zodat deze voldoende gemotiveerd is en blijft presteren. De werkgever heeft een zorgplicht.
Naast de relatie met een levenspartner is een werkgever-werknemer relatie de belangrijkste voor een mens. Een goede werkgever geeft inkomen, stabiliteit, status en invloed. Voor zowel de werkgever als werknemer is er veel te winnen bij een positieve relatie. Indien de werkgever goed inspeelt op de behoeften van een werknemer en de relatie goed onderhoudt, dan geeft dit een langdurige en succesvolle samenwerking.

Als er een breuk ontstaat in de relatie tussen de werkgever en de werknemer zal in vele gevallen de bedrijfsarts worden ingeschakeld. Deze heeft als doel om de werkrelatie weer te herstellen. Met behulp van eigen diensten of het inschakelen van externe specialisten moet BA5 B.V. herstel van de werkrelatie realiseren.
Technologisch

Bij de technologische factoren die van invloed zijn voor BA5 B.V. kan worden gedacht aan Medisoft, het programma waarmee ziek- en herstelmeldingen worden geregistreerd. Dit systeem wordt minstens 2x per jaar geüpgraded. Door het jaar heen wordt er door een werkgroep overleg gepleegd aan de hand van vragen en opmerkingen van klanten en eigen ervaringen. 

Werkgevers kunnen met dit systeem naast de ziek- en herstelmeldingen ook rapportages en overzichten opvragen waarmee ze inzicht kunnen krijgen in het totale verzuim gedurende een bepaalde periode of het verzuim van een bepaalde werknemer/afdeling.
Politiek-juridisch

Politiek-juridische omgevingsfactoren omvatten alle politieke maatregelen en juridische voorschriften die invloed op een organisatie kunnen uitoefenen. Bijvoorbeeld de Wet verbetering Poortwachter, die de rode draad vormt voor het traject dat moet worden gevolgd tijdens het reïntegratieproces van de werknemer.
De overheid houdt zich bezig met het optimaliseren van de arbeidsomstandigheden en alles wat daarbij komt kijken. Wetswijzigingen kunnen voor BA5 B.V. inhouden dat de manier waarop gewerkt wordt, moet worden veranderd. Bedrijfsartsen staan net als andere medici “onder toezicht” van een medisch tuchtcollege (de tuchtraad). Een medisch tuchtcollege is een vorm van tuchtrecht dat ten doel heeft de kwaliteit van de beroepsbeoefening door fysiotherapeuten, gezondheidszorgpsychologen, psychotherapeuten, apothekers, artsen, tandartsen, verloskundigen en verpleegkundigen te toetsen met het doel dit op een bepaald niveau te houden. 
Het is nadrukkelijk niet gericht op genoegdoening of schadevergoeding voor de patiënt, maar om te zien of het handelen van iemand van de beroepsgroep voldoet aan de eisen die men daaraan zou mogen stellen. Een tuchtcollege bestaat daarom uit juridisch geschoolde leden, maar ook uit medici. Een tuchtcollege kan waarschuwingen, boetes, en tijdelijke of permanente verboden uitdelen het beroep uit te oefenen.

Meso-factoren

Aan de hand van een aantal factoren wordt de meso-omgeving beschreven. Achtereenvolgens zullen de afnemersgroepen, de toeleveranciers/de partners, de concurrenten en de publiekgroepen aan bod komen.
Afnemers

Afnemersgroepen

De afnemers waarmee BA5 B.V. te maken heeft zijn óf bedrijven die een contract met hen aangaan en dus gebruik maken van hun diensten óf bedrijven die zelf ook diensten verlenen en met behulp van de diensten van BA5 B.V. hun pakket completeren. De derde groep afnemers is de groep werknemers die gebruik maakt van de diensten die BA5 B.V. hun werkgevers aanbiedt. Omdat deze groep slechts de gebruiker van het product is en niet degene die de dienst aanschaffen staat de relatie tot deze groep op een ander niveau. Er moet echter rekening mee worden gehouden dat de tevredenheid van de indirecte afnemers (de werknemers) van invloed kan zijn op de tevredenheid van de directe afnemers (de werkgevers).
In de toekomst zouden groepen als vrijwilligers en verzekeraars wellicht afnemers kunnen worden van BA5 B.V.. Vrijwilligers maken op dit moment geen gebruik van de diensten van een bedrijfsarts, terwijl ook die groep werkgerelateerde klachten kan krijgen. Verzekeraars kunnen in de toekomst bij een eventuele wetswijziging een rol als afnemer gaan spelen. Voorbeeld: Wanneer de loondoorbetalingverplichting vervalt, gaan de werknemers zich verzekeren tegen verlies van inkomen. Daardoor is het voor verzekeraars van belang dat wordt gecontroleerd of werknemers wel echt (tijdelijk) arbeidsongeschikt zijn.

Afnemersbehoeften

De behoeften van de klanten van BA5 B.V. worden in eerste instantie gevoed door de wettelijke verplichting om aangesloten te zijn bij een arbodienst of een contract af te sluiten met een geregistreerde bedrijfsarts. Op de tweede plaats komt de behoefte om het ziekteverzuim te beperken. Een derde behoefte is de behoefte om werknemers te laten herstellen. 

In de toekomst kan de behoefte van de verzekeraars ontstaan om werknemers te laten controleren i.v.m. de verzekering die ze af hebben gesloten tegen het verlies van hun inkomen.
Technologieën

Om aan de eerste behoefte te voldoen moet BA5 B.V. een dienstenpakket aanbieden waarmee de klanten aan hun wettelijke verplichting kunnen voldoen. De andere behoeften worden voldaan doormiddel van de specifieke diensten die BA5 B.V. aanbiedt.

Reïntegratie:

· verzuimregistratie

· spreekuren

· huisbezoeken

· probleemanalyse en plan van aanpak

Verzuimpreventie:
· Analyse verzuimcijfers

· Coaching leidinggevenden

· Open spreekuur

· Medische keuringen en vaccinaties

· PAGO (Periodiek Arbeids- en Gezondheidskundig Onderzoek)
· RI&E (Risico-Inventarisatie en –Evaluatie)
· Werkplekonderzoek
In de toekomst kan BA5 B.V. controles uitgaan voeren voor verzekeraars. Hiermee wordt voorkomen dat werknemers en werkgevers de moeite niet meer doen om de werknemer weer aan het werk te krijgen.
In het onderstaande Abellmodel wordt aangegeven welke afnemers op dit moment al van hun diensten voorziet (binnen de kubus) en welke afnemers er in de toekomst een rol kunnen gaan spelen (buiten de kubus). Voor de behoefte en technologie geldt eveneens dat de huidige behoeften en technologieën binnen de kubus vallen en dat de toekomstige behoeften en technologieën buiten de kubus zijn geplaatst.
[image: image4.png]BEHOEFTE

voldoen aan wettelijke verplichting
reductie van ziekteverz
herstel van medewerkers
controle van verzekerden

6
7
8
9

AFNEMERS

bedrijven
nstverleners
werknemers van|
bedrijven

4 = vrijwilligers

5 = verzekeraars

TECHNOLOGIE [15

preventie
ziekteverzuim

12 = verzekerings
controles





Figuur 3: Abellmodel

Toeleveranciers / Partners

BA5 B.V. voert niet alle diensten die het aanbiedt zelf uit. De reden is het feit dat de kennis daarvoor niet aanwezig is bij de bedrijfsartsen. Diensten worden daarom uitbesteedt aan erkende specialisten/deskundigen. Het is voor BA5 B.V. niet rendabel om deze specialisten/deskundigen in dienst te nemen, dus worden werknemers van klanten in bepaalde gevallen door een bedrijfsarts van BA5 B.V. doorverwezen naar een externe specialist/deskundige. BA5 B.V. maakt gebruikt van de volgende experts: 

• Arbeidsdeskundigen;



• Bedrijfsmaatschappelijk werkenden;
• Bedrijfspsychologen;



• Bedrijfsfysiotherapeuten;
• Mediators;




• Reïntegratiebedrijven;
• Personeelsadviseurs;



• Juridisch adviseurs;

• Privé-klinieken voor snelle medische diagnostiek of medisch specialistische ingrepen.

De externe specialisten/deskundigen vormen het gezicht van de onderneming op het moment dat zij een behandeling (c.q. acties) uitvoeren. Wanneer er door één van deze specialisten/deskundigen niet de gewenste kwaliteit wordt geleverd gaat dit ten koste van de naam BA5 B.V.. Om deze reden is BA5 B.V. altijd op zoek naar de beste experts op elk vakgebied. Doordat BA5 B.V. geen specialisten en deskundigen in dienst heeft, heeft ze een grotere vrijheid om over te stappen naar een andere specialist/deskundige zonder dat daar consequenties aan verbonden zijn.

BA5 B.V. Heeft een samenwerkingsverband met Justion Advies Groep, Total Business Support (TBS) en STAC. Justion is een onafhankelijk adviesbureau op het gebied van juridisch- en organisatieadvies. Total Business Support vervult een 'één loketfunctie' en een rol als sparringpartner voor kleine en middelgrote bedrijven die zich willen richten op hun kernactiviteiten. STAC is een onderneming die zich bezig houdt met het optimaal functioneren van de mens, zowel in de thuissituatie als in arbeid en stelt beiden centraal in haar producten en dienstverlening.
De samenwerking tussen BA5 B.V. en Justion is voornamelijk gericht op het juridische vlak. Justion helpt bv om werknemers die niet meer voor hun bedrijf kunnen werken te aan het werk te krijgen bij een ander bedrijf. TBS levert personeelsfunctionarissen aan voor de klanten van BA5 B.V.. Op hun beurt leveren de bedrijfsartsen van BA5 B.V. bedrijfsgeneeskundige diensten en doen ze spreekuren voor TBS. STAC levert klanten voor BA5 B.V. en biedt fysiotherapie en manuele therapie aan. BA5 B.V. helpt op haar beurt bij de reïntegratie van werknemers in andere bedrijven. 
Concurrenten

De belangrijkste concurrentie wordt gevormd door de landelijke arbodiensten die in Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam (waar de bedrijfsartsen van BA5 B.V. zich hebben gevestigd) beschikken over vestigingen. Deze arbodiensten zijn ArboNed, ArboUnie, Mætis en Achmea Vitale. Naast deze arbodienstverleners (() is er ook nog sprake van concurrentie door vrijgevestigde bedrijfsartsen en derden die verzuimbegeleiding aanbieden, maar voor sommige activiteiten afhankelijk zijn van de arbodiensten.

 (Zie pagina 21 voor de concurrentie analyse)
Publieksgroepen

De overheid is één van de belangrijkste publieksgroepen voor BA5 B.V.. Door veranderingen in de wet- en regelgeving kan de overheid de organisatie voor een groot probleem stellen. Daar tegenover staat dat de overheid met diezelfde wet- en regelgeving er ook voor heeft gezorgd dat het voor de bedrijfsartsen aantrekkelijk was om voor zichzelf te beginnen. De overheid verandert de wet- en regelgeving op het gebied van de Arbobranche, zodat de situatie voor zowel werkgever als werknemer ideaal wordt. 

Een tweede groep die belang heeft bij de diensten van BA5 B.V. zijn de inkomensverzekeraars. Voor deze groep is het belangrijk dat de bedrijfsartsen hun werk op een goede en correcte manier uitvoeren. Wanneer een werknemer door toedoen van de bedrijfsarts niet 10 maar 20 dagen niet aan het werk is, zijn de kosten voor de verzekeraar ook twee keer zo hoog. Het is voor de verzekeraar dus van belang dat de verzuimperiode zo kort mogelijk is.
§2.3 Bedrijfstakanalyse
Bedrijfstakanalyse
Om een indruk te krijgen van het marktpotentieel van BA5 B.V. op de arbomarkt is er aan de hand van het vijfkrachtenmodel van Porter een bedrijfstak analyse uitgevoerd. Hierbij is gekeken naar de concurrentie, de onderhandelingskracht van afnemers en leveranciers, de potentiële toetreders tot de arbomarkt en de substituten voor de diensten die BA5 B.V. levert. Aan de hand van de uitkomst van deze analyse wordt bepaald hoe sterk BA5 B.V. in de markt staat. 
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Figuur 4: Het Vijfkrachten model van Porter
Concurrenten
BA5 B.V. wil zich in de toekomst staande gaan houden tussen de grote arbodiensten. BA5 B.V. blijft echter realistisch en heeft niet als doel om, op korte termijn, de concurrentie aan te gaan en uit te groeien tot een landelijke arbodienst. ArboNed, Achmea Vitale, ArboUnie en Mætis kunnen als de belangrijkste graadmeters worden beschouwd. Één voor één zullen de arbodiensten nu worden besproken, waar de verschillen ten opzichte van BA5 B.V. zullen worden aangegeven.
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: (Breda,Goes, Roosendaal en Rotterdam)
BA5 B.V. is een kleine speler op de arbomarkt. Met 4 vestigingen gelegen in het Zuidwesten van Nederland is er sprake van een regionale dekking. BA5 B.V. heeft 10 werknemers in dienst die gezamenlijk een klantenkring van 400 bedrijven bedienen. Deze klanten bieden werk aan ongeveer 20.000 werknemers. Het marktaandeel van BA5 B.V. is ongeveer 0,27%.

BA5 B.V. heeft zoals de naam al duidelijk maakt bedrijfsartsen in dienst. Deze artsen voeren een aantal diensten zelf uit. Een deel van de aangeboden diensten kan echter niet uitgevoerd worden door de bedrijfsartsen. Voor deze diensten worden externe deskundigen ingeschakeld. Met een prijs van € 83,00 is BA5 B.V. beduidend goedkoper dan de landelijke arbodiensten.
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: (Breda, Goes en Rotterdam)
ArboNed is qua grootte de derde arbodienstverlener in Nederland. Met ruim 80 vestigingen verspreid over heel Nederland heeft zij een landelijke dekking. ArboNed bedient met haar 1600 werknemers ongeveer 60.000 klanten die goed zijn voor zo’n 1,1 miljoen werknemers. ArboNed heeft een marktaandeel heeft van ruim 14,6%. 

Naast bedrijfsartsen beschikt ArboNed ook over specialisten als: ergonomen, arbeidshygiënisten, veiligheidskundigen e.d.. Met een prijs van €113,50 voor haar totaal pakket is ArboNed de goedkoopste van de 4 grote arbodiensten. 

Ten opzichte van ArboNed is er vanuit BA5 B.V. gezien sprake van merkenconcurrentie. De bedrijven bieden allebei diensten aan die gericht zijn op verzuimpreventie en reïntegratie. Slechts de invulling van de diensten bepaald het verschil. Daarnaast moet worden aangetekend dat het dienstenpakket van ArboNed veel uitgebreider is.
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: (Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam)
Achmea Vitale is qua grootte de tweede arbodienstverlener in Nederland. Na de fusie met Commit en Prevend is er sprake van een landelijke dekking. Hierbij moet worden aangetekend dat Noord Nederland minder goed bezet wordt. Met zo’n 53 vestigingen en 2500 werknemers biedt Achmea Vitale dienstverlening aan ongeveer 45.000 bedrijven. Deze bedrijven hebben ongeveer 1,7 miljoen werknemers in dienst. Het marktaandeel van Achmea Vitale is ruim 22,6%.

Ook Achmea Vitale beschikt naast bedrijfsartsen over andere specialisten. De belangrijkste hierbij zijn de adviseurs op het gebied van vitaliteit. Met een prijsstelling van € 120,00 voor haar all-in pakket is Achmea Vitale na ArboNed de goedkoopste van de vier landelijke arbodiensten.

Ook ten opzichte van Achmea Vitale is er vanuit BA5 B.V. gezien sprake van merkenconcurrentie. Vanwege de wetgeving is het niet mogelijk om vervangende diensten aan te bieden met het zelfde doel. Ook het pakket dat Achmea Vitale aanbiedt is uitgebreider dan dat van BA5 B.V.. Hierbij speelt vooral het vitaliteitmanagement een belangrijke rol.
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: (Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam)
ArboUnie is de grootste arbodienst in Nederland. Met 110 vestigingen is er sprake van een landelijke dekking. ArboUnie bedient met haar 3500 medewerkers meer dan 55.000 bedrijven en instellingen waar zo’n 2,2 miljoen personen werkzaam zijn. Het marktaandeel van ArboUnie is veruit het grootst met ruim 29,3%. 

ArboUnie beschikt naast haar bedrijfsartsen ook over andere specialisten als: toxicologen, ergonomen, bedrijfsmaatschappelijk werkers, psychologen e.d.. De prijs voor het all-in pakket van ArboUnie is met € 122,50 het hoogst.

Net als bij de twee vorige arbodiensten is er ook ten opzichte van ArboUnie sprake van een merkenconcurrentie voor BA5 B.V.. Het uitgebreidere dienstenpakket van ArboUnie maakt dat ze de klant meer kunnen bieden dan alleen diensten die betrekking hebben op verzuimpreventie en reïntegratie. Voor sommige bedrijven is dit interessanter, andere bedrijven willen het juist zo beperkt mogelijk houden.
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: (Breda, Roosendaal en Rotterdam)

Mætis is veruit de kleinste van “de vier groten”. Met zo’n 48 spreekuur locaties en 5 vestigingen voor speciale diensten heeft zijn een landelijke dekking, waarbij moet worden aangetekend dat ze in Noordwest Nederland minder sterk vertegenwoordigd zijn. De 400 medewerkers van Mætis verzorgen de diensten voor ongeveer 50.000 klanten. Deze klanten zijn goed voor ongeveer 406.000 werknemers. Mætis biedt haar diensten dus voornamelijk aan kleine bedrijven aan.

Mætis biedt net als BA5 B.V. ook diensten aan die gericht zijn op verzuimpreventie en reïntegratie. Daarnaast richt zij zich met haar diensten ook op de arbodienstverlening bij bedrijven. Middelen die hiervoor worden gebruikt zijn: ArboArchitect (workshop hoe kunnen de arbeidsomstandigheden het beste worden ingevuld?) , ArboAudit (onderzoek naar de arbeidsomstandigheden.) Met een prijs van € 120,90 voor haar all-in pakket is Mætis na ArboUnie de duurste arbodienst.

Ook ten opzichte van Mætis is er sprake van merkenconcurrentie voor BA5 B.V. Het pakket dat Mætis aanbiedt is uitgebreider dan het pakket van BA5 B.V., maar het verschil is minder groot dan met de andere arbodiensten. 


Conclusie:

De vier grote Arbodiensten zijn met hun vele vestigingen verspreid over heel Nederland en hebben dus een dekking die vele malen groter is dan die van BA5 B.V.. Ze hebben allemaal een vestiging in Breda, Roosendaal en Rotterdam. Alleen Mætis is niet actief in Goes. Het gezamenlijke marktaandeel van de 4 grote Arbodiensten is 72,08% (ongeveer 5,4 miljoen werknemers). De andere 27,92% wordt gevormd door vrijgevestigde bedrijfartsen, kleinere arbodiensten en andere arbodienstverleners.

BA5 B.V. is de goedkoopste aanbieder van de vijf besproken arbodienstverleners. Daarbij moet worden aangetekend dat het dienstenpakket dat de andere vier arbodienstverleners uitgebreider is dan dat van BA5 B.V.. In sommige gevallen zelfs vele malen uitgebreider.

Er is in alle vier de gevallen sprake van merkenconcurrentie. De reden hiervoor is dat de overheid regels voorschrijft waaraan de aangeboden diensten moeten voldoen zijn er weinig mogelijkheden voor de arbodiensten om zich te onderscheiden van de andere arbodiensten. De invulling van de diensten is hierbij de belangrijkste. De breedte van de pakketten kan voor klanten die meer willen dan alleen de diensten van de bedrijfsarts wel aantrekkelijk zijn. 
(Zie bijlage 10 voor meer informatie over de arbodiensten)
Potentiële toetreders

Ten gevolge van de wetswijziging in juli 2005 kunnen werkgevers tegenwoordig zelf bepalen op welke wijze ze hun arbo- en verzuimzaken willen invullen. Ze kunnen dit door een gecertificeerde arbodienst laten uitvoeren of een geregistreerde bedrijfsarts in de arm nemen voor arbo- en verzuimbegeleiding. In beide situaties heeft de werkgever nog steeds een wettelijke verplichting om de verzuimbegeleiding van zijn/haar werknemers te regelen bij een arbodienst of een geregistreerde bedrijfsarts.

Sinds 1 juli 2005 is een duidelijke ontwikkeling merkbaar waarin veel bedrijfsartsen hun dienstverband bij de arbodienst opzeggen en zich gaan aansluiten bij kleinere arbodienstverleners (zoals vrijgevestigde bedrijfsartsen). Dit heeft vooral te maken met de rol die de overheid heeft gespeeld.
Uit de interviews en deskresearch met de bedrijfsartsen is echter gebleken dat er een tekort aan bedrijfsartsen voorzien wordt. De sociale zekerheid die een bedrijfsarts bij een grote arbodienst heeft kan bij het opstarten van een onderneming (zoals de vrijgevestigde bedrijfsartsen) meestal niet worden gegarandeerd. Deze onzekerheid kan in de toekomst een afname van potentiële toetreders tot gevolg hebben. 
(Zie bijlage 12 voor informatie over sociale zekerheid)
Door het samengaan (of het samenwerken in netwerkverband) van kleine arbodienstverleners kunnen potentiële toetreders ontstaan. Wanneer deze kleine bedrijven een collectief vormen en een landelijke dekking kunnen realiseren kunnen zij de strijd aangaan met de grote arbodiensten. Hiervoor moet uniformiteit tussen de bedrijven worden gerealiseerd, zodat het voor de klant geen verschil maakt bij wie hij de diensten afneemt.

Conclusie: Potentiële toetreders

Het toenemende tekort aan ondernemende bedrijfsartsen (Zie bijlage 12: tekort aan bedrijfsartsen dreigt) heeft tot gevolg dat er steeds minder vrijgevestigde bedrijfsartsen toetreden tot de arbomarkt. De sociale zekerheid is voor vrijgevestigde bedrijfsartsen niet gegarandeerd en dit is voor veel bedrijfsartsen een reden om deze stap niet te nemen. Wanneer kleine bedrijven samengaan en een landelijk dekkend netwerk realiseren kunnen zij de concurrentiestrijd aangaan met de grote arbodiensten.
Onderhandelingskracht van de afnemers

De afnemers waarmee BA5 B.V. heeft te maken zijn de bedrijven die wettelijk gezien verplicht zijn om een contract af te sluiten met BA5 B.V. (of een andere arbodienstverlener). Naast de werkgevers zijn er ook nog andere bedrijven die de diensten van BA5 B.V. afnemen om hun eigen dienstenpakket hiermee te complementeren.

De onderhandelingskracht van de afnemers wordt bepaald door:

De concentratiegraad van de afnemers

Doordat er bij BA5 B.V. gewerkt wordt met afnemers uit allerlei verschillende bedrijfstakken vormen de afnemers geen collectief. Hierdoor is er sprake van een lage concentratiegraad.
De dreiging met achterwaartse verticale integratie

Het is niet waarschijnlijk dat klanten dreigen om de diensten die nu door BA5 B.V. worden uitgevoerd in eigen beheer te nemen. De reden hiervoor is dat het voor veel bedrijven te duur is om vast personeel onder contract te nemen die de diensten gaan leveren. Er is in de meeste gevallen niet genoeg werk voor een interne arbo-dienstverlener, waardoor de financiële investering groter is dan het voordeel dat het oplevert. Het is een tijdrovende klus om voor elke klus apart de juiste deskundigen te zoeken, dus laten bedrijven dit liever over aan de professionele dienstverleners. 
Aan de andere kant staan de dienstverleners die een dienstenpakket aanbieden waarvan de diensten van de bedrijfsartsen ook deel uitmaken. Door hun specialisatie hebben ze niet de mogelijkheid om deze diensten zelf te leveren. De conclusie is dat er geen sprake is van achterwaartse verticale integratie.
De mate van productdifferentiatie

De diensten die door de grote arbodiensten en andere arbodienstverleners worden aangeboden verschillen niet veel met de diensten die BA5 B.V. aanbiedt aan haar klanten. Door de omvang van de grote arbodiensten is het voor hen wel mogelijk om veel van de aangeboden diensten in eigen beheer te nemen. Dit is voor de kleinere arbodienstverleners moeilijker. Het is echter niet bewezen dat het een voordeel is wanneer de diensten van deskundigen, anders dan die van de bedrijfsartsen, in eigen beheer worden genomen. De conclusie luidt dus dat het voor afnemers gemakkelijk is om over te stappen. Dit gebeurt echter niet snel omdat naast het productaanbod ook de band met de bedrijfsarts een belangrijke rol speelt.
Het belang van de dienst (het product) voor de afnemer

De diensten van BA5 B.V. zijn voor de afnemers op twee verschillende manieren van belang. Ten eerste is er de wet- en regelgeving die de afnemers verplicht om gebruik te maken van de diensten van BA5 B.V. (of andere arbodienstverleners). Met andere woorden is het voor de afnemer van belang dat de dienst wordt aangeboden. Ten tweede is er de beperking van het verzuim. Het gevolg hiervan is dat de afnemer zijn producten/diensten kan blijven leveren. Wanneer het verzuimpercentage laag is, is het belang van de dienst voor de afnemer lager dan bij een hoog verzuimpercentage.

Conclusie: Onderhandelingskracht van de afnemers
De afnemers van BA5 B.V. zijn afkomstig uit verschillende bedrijfstakken. Hierdoor is er sprake van een lage concentratiegraad. Er is geen sprake van achterwaartse verticale intergratie, maar de productdifferentiatie zorgt ervoor dat de klanten gemakkelijk kunnen overstappen. De dienst is voor de klanten van belang en wettelijk verplicht waardoor de onderhandelingskracht van de afnemers als gemiddeld tot zwak kan worden bestempeld. 
Substituten

Voor de diensten die BA5 B.V. aanbiedt zijn geen substituten beschikbaar. Dit is het gevolg van de wet- en regelgeving die bedrijven verplicht om gebruik te maken van de diensten van een bedrijfsarts. Dat kan zowel direct, door een contract met de bedrijfsarts als via een grote arbodienst waar een bedrijfsarts in dienst is. De diensten van de bedrijfsartsen kunnen niet door andere specialisten worden ingevuld.
In de manier waarop dit plaatsvindt, is wel een verschil te herkennen. De bedrijfsartsen van BA5 B.V. houden zich voornamelijk bezig met de taken die een bedrijfsarts uitvoert. Specialistische handelingen, zoals een aantal keuringen, worden uitbesteed aan andere deskundigen. Echter dit gebeurt in een omgekeerde vorm ook. Bedrijfsartsen worden door andere organisaties ingehuurd om “de taken” van een bedrijfsarts voor hen uit te voeren, zodat zij een pakket kunnen verkopen waarin ook gebruik kan worden gemaakt van een bedrijfsarts. 
Door hier aan mee te werken houdt BA5 B.V. zijn eigen concurrentie in stand. Tevens kunnen vrijgevestigde bedrijfsartsen ook direct in dienst treden bij een interne arbodienst. Hier wordt soms gebruik van gemaakt bij bedrijven met veel werknemers.

Conclusie: Substituten
De diensten die BA5 B.V. aanbiedt aan haar klanten zijn gericht op de verplichtingen vanuit de Wet verbetering Poortwachter. De diensten van de bedrijfsartsen van BA5 B.V. kunnen niet door andere specialisten worden ingevuld.
Onderhandelingskracht van de leveranciers

De leveranciers waarmee BA5 B.V. te maken heeft zijn de deskundigen die worden ingehuurd om de diensten te leveren die BA5 B.V. zelf niet kan leveren. Hierbij kan worden gedacht aan een juridische adviseur of een bedrijfspsycholoog (().
De onderhandelingskracht van de leveranciers wordt bepaald door:

De concentratiegraad van de leveranciers

De deskundigen die BA5 B.V. inschakelt zijn veelal zelfstandig werkende specialisten (bv ZZP). Er zijn veel personen die allemaal een deel van de markt voor zich opeisen. De concentratiegraad van de zelfstandig werkenden is laag.
De dreiging met achterwaartse verticale integratie

Het is niet waarschijnlijk dat leveranciers van diensten aan BA5 B.V. gaan dreigen met achterwaartse verticale integratie. De reden hiervoor is het feit dat deze deskundigen slechts specialisten zijn op hun eigen vakgebied. Om een totaal pakket aan te kunnen bieden, waarmee bedrijven aan de wettelijke verplichting zouden kunnen voldoen, zou de leverancier de diensten van de bedrijfsartsen in eigen beheer moeten nemen. Deze optie is voor veel bedrijven niet te realiseren vanwege de kosten die het met zich mee brengt.
De mate van productdifferentiatie

De deskundigen die door BA5 B.V. worden ingehuurd zijn gebonden aan wettelijke richtlijnen vanuit hun vakgebied die er voor moeten zorgen dat de dienstverlening bij elk van deze specialisten voldoende is. De diensten worden hierdoor voor een groot deel gestandaardiseerd. Slechts de invulling die de specialist aan de diensten geeft zorgt voor verschillen. Door standaardisatie van de diensten is het voor BA5 B.V. gemakkelijk om voor een andere specialist te kiezen. De onderhandelingskracht van de leveranciers op het gebied van productdifferentiatie is klein.
Het belang van de dienst (het product) voor de afnemer (BA5 B.V.)
Om de klanten een pakket aan te kunnen bieden waarmee ze kunnen voldoen aan de wettelijke verplichtingen die worden gesteld, is het voor BA5 van belang dat ze gebruik kunnen maken van de diensten van externe deskundigen. BA5 B.V. zou er voor kunnen kiezen om alle mogelijke specialisten in dienst te nemen, maar in een kleine organisatie als BA5 B.V. is het niet rendabel om voor deze optie te kiezen. Er wordt te weinig gebruik gemaakt van de specialisten om ze vast in dienst te nemen. De onderhandelingskracht van leveranciers is groot omdat het voor BA5 van belang is dat ze de diensten kunnen leveren aan hun klanten.

Conclusie: Onderhandelingskracht van de leveranciers
De concentratiegraad van de leveranciers is laag en de dreiging van achterwaartse verticale intergratie is klein, omdat het voor specialisten niet rendabel is om een bedrijfsarts in dienst te nemen. Door de wettelijke richtlijnen is de productdifferentiatie klein. Slechts de eigen inbreng (bv service, snelheid) van de leverancier in de diensten maakt het verschil. Het belang van de dienst voor de afnemer (BA5 B.V.) is daarentegen wel groot. Om een volledig pakket aan te kunnen bieden is BA5 B.V. afhankelijk van de specialisten. Net als onderhandelingskracht van de afnemers kan ook de onderhandelingskracht van de leveranciers als gemiddeld tot zwak worden bestempeld.
Conclusie: Bedrijfstak analyse (a.d.h.v. het vijfkrachtenmodel van Porter)
De concurrentie van de grote arbodiensten ten opzichte van BA5 B.V. is vooral gebaseerd op de landelijke dekking van de arbodiensten en het feit dat ze veel (zo niet alle) diensten in eigen beheer hebben. 
De potentiële toetreders op de markt zijn net als BA5 B.V. de kleine arbodienstverleners die samen een collectief vormen en streven naar een landelijke dekking. Zelfstandige bedrijfsartsen nemen vaak het besluit om af te zien van een eigen onderneming vanwege de sociale onzekerheid die het ondernemerschap met zich meebrengt.

De onderhandelingskracht van de afnemers is gemiddeld tot zwak. Door de wettelijke verplichting is het voor hen noodzakelijk om gebruik te kunnen maken van de diensten, maar doordat de diensten aan richtlijnen zijn gebonden zijn ze in grote lijnen bij alle arbodienstverleners hetzelfde, waardoor het gemakkelijk is voor afnemers om over te stappen op een andere arbodienstverlener.
Er zijn weinig tot geen substituten voor de diensten van BA5 B.V.. De reden hiervoor zijn de, in de voorgaande alinea vermeldde, richtlijnen waaraan de diensten die de arbodienstverleners aanbieden gebonden zijn. De diensten zijn niet te vervangen door andere diensten die een zelfde doel nastreven, omdat dat in strijd is met de wet- en regelgeving. 
De onderhandelingskracht van de leveranciers is net als die van de afnemers gemiddeld tot zwak. Door een lage concentratiegraad onder de leveranciers, weinig tot geen dreiging van achterwaartse verticale integratie en kleine productdifferentiatie kan de afnemer (BA5 B.V.) gemakkelijk kiezen voor een andere leverancier. Omdat BA5 B.V. toch afhankelijk is van de diensten van de leveranciers (specialisten en deskundigen) is er sprake van een gemiddeld tot zwakke positie voor de leveranciers.
Deze conclusies leiden tot de eindconclusie waarin gesteld wordt dat er een aanzienlijk marktpotentieel voor BA5 B.V. is. De onderneming zal in de komende jaren kunnen uitgroeien en een groter marktaandeel kunnen veroveren.

§2.4 SWOT-Analyse
Aan de hand van de interne analyse (interviews) en externe analyse (macro- en mesofactoren en concurrentieanalyse) zijn de belangrijkste sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen opgesteld. In de onderstaande overzichten staan de punten beschreven. Vervolgens zijn de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen in een matrix aan elkaar gekoppeld. De combinaties van deze punten hebben voor een drietal opties gezorgd die in het hoofdstuk 3 worden besproken.

	Sterktes

	S1
	10 jaar ervaring bij de verschillende bedrijfsartsen.

	S2
	Goede arbeidsvoorwaarden die BA5 B.V. kan bieden.

	S3
	Flexibele en snelle dienstverlening. Werknemers kunnen snel een afspraak maken.

	S4
	Directe contact vanwege korte communicatielijn.

	S5
	Lage prijs (Tot 20% goedkoper dan de concurrentie).

	S6
	Persoonlijk benadering waardoor klanten zich “een echte klant” voelen en niet een nummer.

	Zwaktes

	Z1
	Relatief lage naamsbekendheid t.o.v. de grote arbodiensten

	Z2
	Gedeeltelijk afhankelijk van externe organisaties en personen bij de uitvoering van de diensten.

	Z3
	Lokale speler, en dus geen landelijke dekking.

	Z4
	Kleine organisatie met als gevolg slechte opvang van uitval bedrijfsarts.

	Z5
	Reactiviteit / Alertheid is bij terugkoppeling niet goed, klant moet teveel achter BA5 B.V. aan gaan.

	Z6
	Terugkoppeling naar de klant toe na spreekuur met werknemer.

	Z7
	Geen uniformiteit in handelen van de bedrijfsartsen.


	Kansen

	K1
	Trend dat bedrijfsartsen weggaan bij grote arbodiensten en vaker voor zichzelf beginnen en/of zich aansluiten bij een kleine organisatie zoals BA5 B.V..

	K2
	Uitschakelen van de concurrentie die, bij het door hun aangeboden dienstenpakket, afhankelijk is van de diensten van BA5 B.V.

	K3
	De vrijheid van de klanten om te kiezen tussen grote arbodienst en kleine ondernemingen als BA5 B.V. biedt kansen om uit te groeien.

	Bedreigingen

	B1
	Veranderingen binnen de wetgeving en regels (bv loondoorbetalingregeling).

	B2
	Trendmatige verlaging van het ziekteverzuim.

	B3
	Het schreeuwende tekort aan bedrijfsartsen.

	B4
	Bedreiging van verzekeraars die concurrenten worden door in te spelen op veranderingen in wetgeving en regels.

	B5
	Vergrijzing zorgt voor een hogere werkdruk en minder winst per klant (in het geval van een compleet pakket), doordat oudere werknemers vaker klachten hebben.

	B6
	Concurrentie van de huidige grote arbodiensten (ArboNed, Achmea Vitale, Mætis en ArboUnie).
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	10 jaar ervaring
	Goede arbeidsvoorwaarden voor nieuwe bedrijfsartsen
	Flexibele en snelle dienstverlening
	Directe contact vanwege korte communicatielijn
	Lagere prijs dan concurrentie (-20%)
	Persoonlijke benadering, klant en geen nummer
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	Kleine organisatie met slechte opvang van uitval
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	Geen uniformiteit in handelen van de ba’s
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	Uitschakelen van de concurrentie die van BA5 B.V. afhankelijk is.
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	Vrijheid van de klanten om te kiezen tussen grote arbodienst en ondernemingen als BA5 B.V.
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	Bedreigingen
	Verandering wetten/regelgeving (bv loondoorbetalingregeling)
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	Trendmatige verlaging van het ziekteverzuim
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	Schreeuwend tekort aan (ondernemende) bedrijfsartsen
	B3
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	Bedreiging van verzekeraars als nieuwe concurrentie.
	B4
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	Vergrijzing leidt tot een hogere werkdruk en minder winst
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	Concurrentie van de huidige grote arbodiensten
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3. Strategische Opties


In hoofdstuk 3 worden de opties behandeld die voort gekomen zijn uit de SWOT-matrix. In paragraaf 3.1 wordt beschreven wat de opties inhouden. Vervolgens wordt er in paragraaf 3.2, met behulp van een optiematrix bekeken welke optie er het best bij de probleemstelling past. Tevens wordt in deze paragraaf uitgelegd waarom er voor een bepaalde optie wordt gekozen en waarom de andere opties afvallen.
§3.1 Omschrijving van de opties
De strategische opties die zijn voortgekomen uit de SWOT-Analyse zijn de volgende:
Optie 1: 
Personele uitbreiding 

(S2 +K1, S2 + B3, Z4 +K1, Z4 + B3)
De eerste optie is de uitbreiding van het personeel. Door het aannemen van bedrijfsartsen en ondersteunend personeel (secretaresses) wordt ingespeeld op de trend dat bedrijfsartsen ontslag nemen bij de grote arbodiensten en voor zichzelf beginnen of voor een kleine onderneming gaan werken. Wanneer BA5 B.V. ondernemende bedrijfsartsen kan overtuigen om zich bij hen aan te sluiten zou dit een vermindering van de werkdruk kunnen betekenen. 
Wanneer BA5 B.V. een bedrijfsarts aanneemt zal een deel van de vaste klanten van deze bedrijfsarts de overstap maken van hun oude arbodienstverlener naar BA5 B.V.. Afhankelijk van het contract van de bedrijfsarts met zijn oude werkgever kan hij de klanten direct meenemen of is er een bepaalde periode waarin hij de klanten niet mag benaderen (concurrentiebeding).
Met het oog op de visie van de bedrijfsartsen is een constructie, waarbij elke bedrijfsarts, twee andere bedrijfsartsen begeleidt, een aannemelijke optie. Omdat de bedrijfsartsen een grote mate van zelfstandigheid hebben zal de “begeleiding” van de nieuwe bedrijfsartsen voornamelijk gericht zijn op het aanbrengen van structuur binnen de organisatie en ondersteuning bij de start. (bv hulp bij de automatisering, pand e.d.) De inhoudelijke uitvoering van de werkzaamheden vallen onder de verantwoordelijkheden van de nieuwe bedrijfsarts zelf. 

De helft van de winst die door de nieuwe bedrijfsartsen wordt behaald wordt gebruikt om het financiële gat op te vullen dat ontstaat doordat de vijf bedrijfsartsen minder omzet kunnen draaien, vanwege de beleidsbepalende taken die zij moeten uitvoeren.
Het organogram van BA5 B.V. zal uiteindelijk de onderstaande vorm aan moeten nemen.
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(Zie §6.5 Personeel voor een duidelijkere weergave van het organogram) 
Optie 2: 
Concurrentie preventie 

(B4 + S1 S5 S6, B4 + Z1 Z3 Z4)
Een tweede optie is het afsluiten van een samenwerkingsverband met verzekeraars. Hiermee wordt ingespeeld op eventuele veranderingen in de wet- en regelgeving waaruit verzekeraars hun voordeel kunnen halen. Een voorbeeld hiervan is het vervallen van de loondoorbetalingverplichting voor werkgevers. Gevolg hiervan is dat het voor werkgevers niet meer noodzakelijk is dat hun werknemers weer aan het werk gaan. De bedrijfsartsen (en andere deskundigen/specialisten) worden op die manier overbodig.

Werknemers gaan zich verzekeren tegen het verlies van hun inkomen, waardoor de verzekeringsmaatschappijen bedrijfsartsen en andere deskundigen/specialisten inhuren die nagaan of de mensen wel echt (tijdelijk) arbeidsongeschikt zijn. Door een samenwerkingsverband met de verzekeringsmaatschappijen aan te gaan voorkomen de bedrijfsartsen dat ze op den duur zonder werk komen te zitten. 
Optie 3: 
Netwerkvorming
(K3+S3 S4 S5 S6, K3+Z1 Z3, B6+S3 S4 S5 S6, B6+Z1 Z3)
Een derde optie is de uitbreiding van de organisatie door een netwerk te vormen met andere kleine arbodienstverleners. Hierbij wordt wederom ingespeeld op de trend dat bedrijfsartsen ontslag nemen bij de grote arbodiensten. Het gaat hier echter om de bedrijfsartsen die vervolgens een kleine arbodienstverlenende onderneming gaan beginnen en bestaande kleine arbodienstverleners. 
Om de concurrentie te kunnen aangaan met de grote arbodiensten moeten de kleine arbodiensten een netwerk vormen waarmee landelijke dekking kan worden gegarandeerd. Door klein te blijven wordt de snelheid, directe communicatie en persoonlijke benadering intact gehouden. 
Door een landelijk netwerk te vormen wordt de organisatie aantrekkelijker voor grote landelijke ondernemingen (zoals Blokker, Hema enz.) Werknemers van deze ondernemingen kunnen dan altijd terecht bij een arbodienstverlener bij hen in de buurt en de werkgevers hebben met één arbodienstverlener te maken.

De kleine arbodienstverleners blijven dan onder hun eigen naam bekend, maar werken dan onder één landelijke naam. Een landelijk netwerk is niet binnen twee jaar te realiseren. De optie zal dan ook via het olievlekprincipe moeten worden uitgevoerd. 
Omdat er sprake zal zijn van een samenwerkingsverband tussen BA5 B.V. en andere arbodienstverleners verandert er niets in de structuur van BA5 B.V.. De bedrijfsartsen zullen nog steeds hun eigen vestigingen behouden. 
Met de partners met wie wordt samengewerkt zal worden gesproken over de aanpak die ze hanteren. Hiermee wordt voorkomen dat er een groot verschil ontstaat tussen de verschillende organisaties.

§3.2 Keuze voor opties + verantwoording
De drie opties, die in de voorgaande paragraaf zijn beschreven, kunnen niet tegelijkertijd gerealiseerd worden. Om die reden wordt er een keuze gemaakt met behulp van een matrix waarin de opties worden vermeld. Aan de hand van een zevental criteria wordt bepaald welke optie voor BA5 B.V. het meest interessant is. Deze optie wordt vervolgens verder uitgewerkt.
Optiematrix
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Gekozen optie + verantwoording

Optie 1 Personele uitbreiding
De eerste optie sluit het beste aan bij de probleemstelling die in overleg met BA5 B.V. is opgesteld en de visie die is voortgekomen uit de interviews met de bedrijfsartsen. Uit de interviews is gebleken dat de bedrijfsartsen niet totaal van uitvoerend naar beleidsbepalend willen gaan, maar slechts gedeeltelijk. 

Door een uitbreiding van het personeel kan de druk voor de bedrijfsartsen verlaagd worden. Wanneer een bedrijfsarts door ziekte, vakantie of een vrije dag niet aanwezig is, kan hij gemakkelijker worden vervangen door een andere bedrijfsarts als de keuze ruimer is. Wanneer deze vervangende bedrijfsarts ook nog in de nabijheid van de eerste bedrijfsarts is gevestigd is dit voor de klanten een groot pluspunt. 

Ondanks het schreeuwende tekort aan bedrijfsartsen is de kans aanzienlijk dat BA5 B.V. nieuwe bedrijfsartsen kan aantrekken omdat de trend zich voordoet dat bedrijfsartsen, die bij de grote arbodiensten onder contract staan, steeds vaker voor zichzelf gaan beginnen of zich aan sluiten bij een kleinere arbodienstverlener. Tevens zal er gekeken moeten worden of er in de toekomst bedrijfsartsen in opleiding kunnen worden aangenomen. Dit zal in de eerste jaren niet winstgevend zijn maar kan op den duur een voordeel op gaan leveren.
Niet gekozen opties + verantwoording: 

Optie 2 Concurrentie preventie + Optie 3 Netwerkvorming
De tweede optie is niet de uiteindelijke optie geworden, omdat deze het minst aansluit bij de probleemstelling die is opgesteld. Een keerzijde van deze optie is het feit dat de verzekeraars op deze manier een soort van werkgevers worden van de bedrijfsartsen en de bedrijfsartsen dus eigenlijk weer terug zouden gaan naar “de oude situatie” zoals die was toen ze bij de grote arbodienst werkten.
Omdat de bedrijfsartsen er nadrukkelijk voor hebben gekozen om weg te gaan bij deze grote arbodiensten is het niet waarschijnlijk dat deze optie de grootste kans van slagen heeft. Als op een gegeven moment een wetswijziging plaatsvindt waardoor de bedrijfsartsen afhankelijk worden van de verzekeraars zal opnieuw bekeken moeten worden of samenwerking een optie is.
De derde optie is uiteindelijk ook niet de meest ideale optie geworden. De reden hiervoor is dat het probleem dat in de probleemstelling wordt aangehaald niet wordt opgelost. Het moet worden beschouwd als een vervolg op de eerste optie. Wanneer de organisatie op orde is gebracht, en dit lukt pas wanneer de druk wat is weggenomen bij de bedrijfsartsen, kan pas worden nagedacht over uitbreiding.

Een sterke, goed georganiseerde en gestructureerde organisatie is voor andere kleinere arbodienstverleners een veel interessantere partner, om een landelijk netwerk mee op te zetten, dan een onderneming die onder druk staat en zijn eigen zaken nog niet helemaal op orde heeft. BA5 B.V. doet er verstandig aan om deze optie dus in gedachten te houden als eventueel vervolg op de gekozen optie.
4. Marketingdoelstellingen

In hoofdstuk 4 worden de marketingdoelstellingen beschreven die aansluiten op de hoofddoelstelling, de situatieanalyse en de SWOT-analyse. De doelstellingen zijn gericht op de komende twee jaren. De doelstellingen gaan in vanaf 1 augustus 2008. Uiteindelijk moet het behalen van deze marketingdoelstellingen er toe leiden dat de hoofddoelstelling kan worden gerealiseerd. 
De hoofddoelstelling: 

“Binnen 2 jaar maximaal 32 uur per week (inclusief 8 uur beleidsbepalende taken) gaan werken en minimaal hetzelfde loon blijven houden”. 

§4.1 Marketingdoelstellingen

Marktaandeel

· BA5 B.V. moet over 1 jaar een marktaandeel hebben bereikt van (minimaal) 0,40% (30.000 werknemers) in de arbobranche.

· BA5 B.V. moet over 2 jaar een marktaandeel hebben bereikt van (minimaal) 0,60% (45.000 werknemers) in de arbobranche.
Winst
· Over 1 jaar moet door het eerste vijftal nieuwe bedrijfsartsen een gezamenlijke winst behaald zijn van €125.000.

· Over 2 jaar moet door het tiental nieuwe bedrijfsartsen een gezamenlijke winst behaald zijn van €300.000. (€175.000 + €125.000)
Ter ondersteuning van de marketingdoelstellingen zijn de onderstaande doelstellingen geformuleerd. Door het behalen van de structuur- en promotiedoelstellingen wordt het behalen van de marketingdoelstellingen vergemakkelijkt. 
§4.2 Structuur- en promotiedoelstellingen
Personeel

· Over 1 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 10 bedrijfsartsen, waarbij elke huidige bedrijfsarts (() een nieuwe bedrijfarts onder “begeleiding” heeft.

· Over 1 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 3,5 fte secretaresses. (Dit kan zowel met fulltime en parttime, als alleen met parttime secretaresses)

· Over 2 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 15 bedrijfsartsen, waarbij elke huidige bedrijfsarts twee nieuwe bedrijfsartsen onder “begeleiding” heeft.

· Over 2 jaar moet BA5 B.V. uitgegroeid zijn tot een arbodienstverlenende onderneming met 5 fte secretaresses. (Dit kan zowel met fulltime als parttime secretaresses)

Promotiedoelstellingen:
Promotie

· Over 1 jaar moet 50% van de bedrijfsartsen (in de regio Zuidwest Nederland) bekend zijn met de naam BA5 B.V. B.V.

· Voor 31 juli 2009 moet het plaatsen van advertenties door BA5 B.V. leiden tot het aanstellen van 3 nieuwe bedrijfsartsen.

· Voor 31 juli 2010 moet het plaatsen van advertenties door BA5 B.V. leiden tot het aanstellen van 6 nieuwe bedrijfsartsen (inclusief de 2 uit het eerste jaar).
5. Marketingstrategie

Om de marketingdoelstellingen uit het vorige hoofdstuk te kunnen realiseren is er een marketingstrategie gekozen. In hoofdstuk 5 wordt er aandacht besteed aan deze strategie. Eerst wordt bepaald welke strategie er het beste aansluit (en dus het meest geschikt is) bij de marketingdoelstellingen die zijn opgesteld. Er wordt ook besproken waarom de andere strategieën niet of minder geschikt zijn.
§5.1 Keuze voor opties + verantwoording
Ansoffmatrix
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Gekozen strategie

De marketingstrategie die het beste bij de marketingdoelstellingen past is de marktpenetratiestrategie. Deze strategie is er op gericht om met dezelfde producten een groter deel van de markt te veroveren. 

Binnen de marktpenetratiestrategie is er nog een onderscheid te maken tussen marktverdieping en marktverbreding. Hierbij valt de keuze op de marktverbreding. De reden hiervoor is dat BA5 B.V. zich zal moeten gaan richten op de klanten die bij de concurrenten zijn ondergebracht. Werkgevers zijn verplicht om een contract af te sluiten met een bedrijfsarts of met een arbodienst. Hierdoor is de hele doelgroep al ondergebracht bij of BA5 B.V. of bij concurrenten van BA5 B.V.. Slechts de nieuwkomers op de markt horen hier niet bij.

Niet gekozen strategieën

De marktontwikkelingstrategie is niet geschikt voor BA5 B.V., omdat de doelgroep die zij wil bereiken in grote mate bepaald wordt door de wet- en regelgeving van de Nederlandse overheid. De werkgevers zijn ten gevolge van een wetswijziging in juli 2005 verplicht om een contract af te sluiten met een (vrijgevestigde) bedrijfsarts of om aangesloten te zijn bij een arbodienst. De doelgroep van BA5 B.V. zijn de werkgevers die deze verplichting hebben. 
De productontwikkeling- en diversificatiestrategie zijn beiden gericht op het ontwikkelen van nieuwe producten. Vanwege de wet- en regelgeving is er op het gebied van productontwikkeling voor BA5 B.V. niet veel te winnen. Slechts de wijze waarop de diensten individueel door de bedrijfsartsen worden ingevuld kunnen een meerwaarde betekenen ten opzichte van de concurrenten. Service is hierbij een belangrijk punt. De beide productontwikkelingstrategieën en de diversificatiestrategie zijn niet geschikt voor BA5 B.V..

§5.2 Uitwerking van de gekozen strategie
BA5 B.V. moet met dezelfde producten een groter deel van de markt proberen te veroveren. De keuze is hierbij gevallen op de marktverbreding. Om een groter marktaandeel te realiseren moeten klanten van concurrerende arbodienstverleners worden benaderd om over te stappen op BA5 B.V.. Deze klanten moeten vervolgens naar volle tevredenheid diensten af nemen. 

De tevredenheid van de klanten van BA5 B.V. is voornamelijk gericht op de korte communicatielijnen, de snelheid waarmee wordt gewerkt, de lage prijs en het persoonlijke contact. Om dit in stand te houden moeten er nieuwe bedrijfsartsen worden aangenomen die helpen om aan de vraag van de klanten te voldoen.
Deze nieuwe bedrijfsartsen zullen in hun werk ondersteund moeten worden door nieuwe secretaresses die taken van de bedrijfsarts overnemen die tijdrovend zijn, maar waarvan het niet essentieel is dat de bedrijfsarts ze zelf uitvoert. 
In het figuur 5 wordt aangegeven in welk volgorde het aantal bedrijfsartsen, aantal secretaresses en aantal nieuwe klanten wordt uitgebreid. Om te voorkomen dat er meer klanten komen dan dat de bedrijfsartsen kunnen behandelen moet worden vastgehouden aan deze cyclus.
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Figuur 5: Uitbreidingscyclus
6. Marketingmix

De strategie die in de vorige hoofdstukken tot stand is gekomen zal zijn uitwerking moeten vinden in de marketingmix. In hoofdstuk 6 wordt aan de hand van marketingmix beschreven welke veranderingen er in de organisatie worden aangebracht. Daarnaast zal ook worden beschreven welke aspecten niet worden veranderd, omdat ze al voldoen aan de wensen van de klanten.
§6.1 Product (de diensten)
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Figuur 6: Productniveaus nieuw
Kernproduct

Het kernproduct dat door BA5 B.V. wordt aangeboden zal niet veranderen. BA5 B.V. moet er nog steeds op gericht moet zijn om het ziekteverzuim te minimaliseren en zorg te dragen voor een gezonde bedrijfsvoering.

Werkelijk product

Het dienstenpakket dat BA5 B.V. aanbiedt verandert niet. Het voldoet aan de vraag van de klant. De kwaliteit van de diensten die de externe specialisten/deskundigen leveren wordt in de gaten gehouden en wanneer het nodig is wordt er ingegrepen.
Uitgebreid product

De service die BA5 B.V. biedt bij haar producten is niet optimaal. Om de tevredenheid van de klanten naar een nog hoger punt te brengen zullen er een aantal handelingen moeten veranderen. Hierbij moet aandacht worden besteed aan een aantal onderwerpen.

Systeem Medisoft: Het systeem van Medisoft moet op een effectievere manier worden gebruikt. Aantekeningen van de klanten moeten (sneller) worden gelezen, zodat er tijdig op kan worden ingespeeld of gereageerd. Daarnaast is het van belang dat de bedrijfsartsen zelf ook aantekeningen in het systeem plaatsen, zodat de werkgever weet wat er besproken is met de werknemer. 
Terugkoppeling/rapportage: De terugkoppeling door de bedrijfsartsen moet soms sneller. De terugkoppeling naar de werkgever laat soms op zich wachten waardoor de werkgever niet weet welke afspraken er zijn gemaakt met de werknemer. De werkgever kan dan niet inspelen op het resultaat van het gesprek tussen de bedrijfsarts en de werknemer.

Reactiviteit: De reactiviteit van de bedrijfsartsen moet worden verbeterd. De klant heeft het gevoel dat hij in sommige gevallen achter de bedrijfsarts aan moet zitten terwijl de bedrijfsarts zelf de stap naar de klant moet maken.

Tegenover de punten die verbeterd moeten worden staan de aspecten die door de klanten als positief worden beoordeeld en dus behouden moeten worden.

Direct contact: De werkgevers zijn vaak in het bezit van het mobiele nummer van de vaste bedrijfsarts. Hierdoor is het voor de werkgevers gemakkelijk om in contact te komen met de bedrijfsarts zonder een aantal keer doorverbonden te worden. 

Kennis van de organisatie: Door het directe contact is de bedrijfsarts op de hoogte van de werkprocessen van de klant. De communicatie wordt hierdoor vergemakkelijkt.

Snelheid van handelen: De snelheid waarmee BA5 B.V. het mogelijk maakt voor werknemers om op spreekuur te komen is een sterk punt waaraan vast moet worden gehouden. Het moet echter niet ten koste gaan van de snelheid van reageren/terugkoppelen.
§6.2 Prijs (de tarieven)

BA5 B.V. moet gebruik maken van de concurrentiegeoriënteerde prijsbepaling om haar tarieven vast te stellen. Hierbij wordt gekeken naar de tarieven die de concurrentie heeft vastgesteld. Op basis van de tarieven van de concurrentie wordt een tarief bepaald dat lager ligt dan dat van die concurrenten.

Uit de interviews met de klanten is duidelijk naar voren gekomen dat de prijs wel een rol speelt in de keuze voor een arbodienstverlener, maar dat het geen doorslaggevende factor is. De kosten die de bedrijven maken wanneer een werknemer langdurig verzuimd zijn vaak vele malen hoger dan de kosten die ze kwijt zijn aan de diensten van BA5 B.V. Hierdoor is het voor BA5 B.V. mogelijk om haar prijzen te verhogen. Met een lichte prijsstijging kan de winst van de onderneming worden verhoogd terwijl de prijs nog altijd lager blijft dan die van de belangrijkste concurrenten.

Het doorvoeren van een prijsstijging in etappes is voor de klant financieel minder belastend. Tevens kan op deze wijze uiteindelijk een nog grotere winst worden behaald. Een prijsstijging van 5% in jaar 1 en eenzelfde prijsstijging in jaar 2 betekent dat er uiteindelijk sprake zal zijn van een stijging van 10,25%. Dit is een hogere stijging dan wanneer de 10% in één keer doorgevoerd wordt. Het betekent wel dat er in het eerste jaar maar de helft van de extra winst wordt behaald, maar na het 2e jaar wordt er voordeel uit deze aanpak gehaald. 

§6.3 Plaats
BA5 B.V. is op meerdere plaatsen vertegenwoordigd. Met kantoren in Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam worden vooral bedrijven in Zuidwest Nederland bediend. Doordat de bedrijfsartsen ook spreekuren draaien op de locatie van de klant is de bereikbaarheid nooit een probleem. 

De panden van de bedrijfsartsen moeten ongeveer 50 m² groot zijn. Hierbij wordt 30 m² gereserveerd voor de bedrijfsarts, zodat hij zijn spreekkamer ook kan gebruiken als onderzoekskamer. De kamer van de secretaresse wordt ongeveer 11 m² en de wachtkamer voor de werknemers van de klanten wordt 9 m². De wachtkamer hoeft niet groot te zijn, omdat er in de meeste gevallen niet meer dan 1 à 2 personen zitten.

Onderstaand matrix toont de plus- en minpunten van de locaties van BA5 B.V.
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Figuur 7: Locatiematrix  BA5 B.V.
Breda: Zoals uit de matrix duidelijk wordt is de locatie in Breda de meest geschikte. Breda beschikt over een gemakkelijk te bereiken pand, wat goed is ingedeeld en waar genoeg parkeergelegenheid is in de omgeving. Slechts de grootte van de wachtkamer is een probleem.

Roosendaal: De matrix geeft aan dat Roosendaal de minst geschikte locatie is. Dit is bekend bij BA5 B.V. en de bedrijfsarts is reeds op zoek naar een nieuwe locatie. De bereikbaarheid van BA5 B.V. is uitstekend, maar de indeling en parkeergelegenheid zijn niet goed. Bij het zoeken naar een nieuwe locatie zullen alle vijf de onderdelen in ogenschouw moeten worden genomen. 

Goes: Ook in Goes zijn de bedrijfsartsen op zoek naar een nieuw pand. Een belangrijke reden hiervoor is dat de gemeente een aantal parkeerplaatsen weghaalt waardoor klanten van BA5 B.V. niet meer in de buurt kunnen parkeren. Afgezien van de parkeerplaatsen voldoet het aan de criteria die gesteld zijn. Ook in Goes zal met alle vijf de onderdelen weer rekening moeten worden gehouden.

Rotterdam: De bedrijfsarts in Rotterdam zal binnenkort zijn intrede nemen in een bedrijfspand aan de Schiekade in Rotterdam. De Schiekade bevindt zich in de nabije omgeving van het Centraal Station in Rotterdam en is met het openbaar vervoer gemakkelijk te bereiken. Het kantoor is 31 m² groot. Gezien het feit dat de bedrijfarts in Rotterdam ondersteund wordt door de secretaresses in Breda, Goes en Roosendaal (en er dus geen aparte ruimte voor een secretaresse hoeft te zijn) is deze ruimte groot genoeg.
§6.4 Promotie

Mond-tot-mondreclame is een vorm van promotie die zichzelf in stand houdt. Door middel van een goede bedrijfsvoering wordt ervoor gezorgd dat deze reclame niet omslaat in negatieve reclame, want zo snel als het goede nieuws zich verspreidt kunnen ook verhalen over slechte ervaringen zich verspreiden.
Naast de mond-tot-mondreclame zal BA5 B.V. gebruik moeten maken van reclame via advertenties. Om nieuwe bedrijfsartsen te werven zal promotie worden gemaakt voor BA5 B.V.. Pakkende advertenties moeten de potentiële kandidaten leiden naar de website van BA5 B.V.. Op de website zal dieper moeten worden ingegaan op de voordelen die BA5 B.V. de potentiële kandidaten kan bieden. Hierbij moet in het acht worden genomen dat de informatie op website ook voor concurrenten beschikbaar is. 

Tijdschrift voor Bedrijfs- en verzekeringsgeneeskundigen (TBV) en Arbo Rendement zijn vakbladen die gelezen worden door ondermeer bedrijfsartsen. Deze bladen zijn de ideale bladen voor BA5 B.V. om hun advertenties in te plaatsen. Onderstaande mogelijkheden zijn interessante opties voor BA5 B.V.. Omdat nog niet duidelijk is in welk vakblad de advertenties van BA5 B.V. het meeste resultaat op zullen leveren is het verstandig om beide grote bladen uit te proberen en beide internetopties eenmalig te gebruiken.

Omdat er sprake is van een contract doet BA5 B.V. er verstandig aan om in het eerste jaar een klein aantal advertenties te plaatsen in beide vakbladen. Een voorbeeld berekening is terug te vinden in §7.1 budget.

De opties
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10 = €420 (excl. btw) per keer  €4200 (excl. btw)
staand = 90 x 130 mm





[image: image18.png]wat: Advertentie in TBY (vakblad)
Gericht op: Bedrijfs- en verzekeringsgeneeskundigen

Hoe vaak: TBY komt 10x per jaar uit

Kosten: 6x = €298 (excl. btw) per keer  €2384 (excl. btw)
12 = €268 (excl. btw) per keer  €3126 (excl. btw)
staand = 67 x 127 mm

liggend = 180 x 65 mm

Grootte Advertentie:
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Advertentie via de website van TBY.
Bedrijfs- en verzekeringsgeneeskundigen
4 weken
€195 (excl. btw)
De advertentie wordt geplaatst op

o www.medischebanenbank.nl

o www.mednet.nl

o www.bijzijn.nl




[image: image20.png]wat: Advertentie op www artsennet.nl

Gericht o Artsen (algemeen)
Hoe lang: 4 weken
Kosten €250 (excl. btw)





§6.5 Personeel

Het personeel van BA5 B.V. moet over 2 jaar zijn uitgebreid met tien bedrijfsartsen. Om het (financiële) risico te spreiden moeten de bedrijfsartsen één voor één worden aangenomen. Zoals eerder in dit rapport beschreven zullen de vijf huidige bedrijfsartsen elk een tweetal nieuwe bedrijfsartsen gaan “begeleiden”. 

Met een deel van de winst die wordt behaald door de nieuwe bedrijfsartsen moeten de bedrijfsartsen in staat worden gesteld om deels beleidsbepalend te werk te gaan. In het eerste jaar zullen de bedrijfsartsen 5 dagen blijven werken waarvan 32 uur uitvoerend en 8 uur beleidsbepalend. Hierdoor zullen de bedrijfartsen 20% van hun inkomsten verliezen. Deze 20% wordt verhaald op de winst die de vijf nieuwe bedrijfsartsen realiseren. 

In het tweede jaar moeten de bedrijfartsen terug gaan naar 32 uur werken waarvan 24 uur uitvoerend en 8 uur beleidsbepalend. (Hierbij moet worden aangetekend dat er een speling zit in de verdeling van 8 uren, omdat een bedrijfsarts minimaal 16 uur per week uitvoerend aan het werk moet zijn om zijn licentie te behouden) Hierdoor verliezen de bedrijfsartsen 40% van hun inkomen. Deze 40% wordt verhaald op de winst die de tien nieuwe bedrijfsartsen realiseren. 
(Zie hoofdstuk 7 voor berekeningen met betrekking tot de te behalen winst en kosten)

De nieuwe organisatie structuur zal er uiteindelijk als volgt uit komen te zien:
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Figuur 8: Nieuw organisatieschema BA5 B.V.
(Dit organogram heeft betrekking op de werkstructuur. In de financiële structuur vallen de nieuwe bedrijfsartsen onder het personeel van BA5 B.V.)

Naast de nieuwe bedrijfsartsen zal ook het aantal secretaresses moeten worden uitgebreid om de snelheid van de dienstverlening op peil te houden. De stijging van het aantal secretaresses zal echter niet evenredig hoeven zijn aan de stijging van het aantal bedrijfsartsen. De verhouding van secretaresses tot bedrijfsartsen moet 1 (secretaresse) op 3 (bedrijfsartsen) worden. 

Bij 15 bedrijfsartsen moet worden gerekend op 5 fulltime secretaresses. Indien de secretaresses parttime gaan werken moeten het er 10 worden. Ook de secretaresses zullen één voor één moeten worden aangenomen. Het is niet rendabel om het aantal secretaresses in één keer op te schroeven terwijl het aantal bedrijfsartsen geleidelijk wordt opgevoerd. Wanneer BA5 B.V. tien secretaresses in dienst neemt kunnen gaten die ontstaan door ziekte gemakkelijker worden opgevangen.

Ten slotte de specialisten/deskundigen die door BA5 B.V. worden ingehuurd. De contacten met deze mensen moeten worden gecontinueerd. Zoals uit de interviews is gebleken is het niet rendabel om de specialisten/deskundigen in dienst te nemen. Tevens zijn de klanten van mening dat het geen toegevoegde waarde 
§6.6 Presentatie

De presentatie hangt bij BA5 B.V. nauw samen met het personeel. De bedrijfsartsen en secretaresses zijn het uithangbord voor de onderneming en voor de diensten (het product) die worden geleverd. Dit geldt eveneens voor de specialisten/deskundigen die worden ingehuurd. Omdat de vijf bedrijfsartsen en secretaresses allemaal op verschillende locaties werken is het moeilijker om uniformiteit te realiseren. Voor een professionele uitstraling is het echter van belang dat duidelijk is dat de vijf bedrijfsartsen één onderneming vormen. Hier kan nog winst worden behaald voor BA5 B.V.. 

Wanneer klanten te maken hebben met meerdere bedrijfsartsen van dezelfde onderneming verwachten ze dat ze door alle bedrijfsartsen op dezelfde manier worden geholpen. Wanneer er sprake is van uniformiteit in de manier van werken onder de bedrijfsartsen kunnen zij elkaar ook gemakkelijk vervangen zonder dat dit tot irritatie leidt bij de klant. Er moet uniformiteit worden gecreëerd in de manier waarop de bedrijfsartsen rapporteren, zodat elke bedrijfsarts een rapport van een van zijn collega’s voor zich kan nemen en de situatie voor deze bedrijfsarts direct duidelijk is. Dit geldt ook voor het gebruik van formulieren. Hoe hoger de uniformiteit, des te professioneler komt de organisatie over op haar klanten. 

Bij een goede presentatie hoort in deze tijd een goede duidelijke website. De bedrijfsartsen van BA5 B.V. zijn hiervan op de hoogte en zijn nu bezig met de opzet voor een nieuwere website die een professionelere uitstraling heeft. De website is tegenwoordig vaak het visitekaartje van een onderneming. Het is voor een klant gemakkelijk om op Internet informatie op te zoeken. Wanneer de eerste indruk goed is is de kans groter dat de klant daadwerkelijk interesse gaat tonen. 
Op de website van BA5 B.V. staan geen namen van de bedrijfsartsen en ook op de folders staan niet alle namen van de bedrijfsartsen. Hoewel dit gedaan is om een gesprek op te starten met een potentiële klant, is het ook verwarrend voor klanten. De website moet tevens overzichtelijk zijn en voorzien worden van informatie die up-to-date is. De website zal tevens gebruikt moeten worden ter informatie van potentiële nieuwe bedrijfsartsen. BA5 B.V. zal echter behoedzaam moeten zijn dat het niet teveel informatie weggeeft, met het oog op de concurrenten.
Ten slotte moet ook het pand een professionele uitstraling hebben. Het moet er niet alleen opgeruimd zijn, maar ook eventuele aanwijzingen/verwijzingen moeten duidelijk zichtbaar worden aangegeven. Een nette presentatie binnen het pand geeft een professionele indruk.
7. Kosten, Evaluatie & Bijsturing

Om de veranderingen te laten plaatsvinden moeten er kosten worden gemaakt. De kosten worden aan de hand van de veranderingen in de marketingmix beschreven. Daarnaast wordt besproken op welke manier en wanneer er controle is op de invoering van de verbeterpunten. Tenslotte wordt aangegeven op welke manier er moet worden bijgestuurd als de invoering niet volgens planning verloopt.
§7.1 Kosten
Winst voor de nieuwe bedrijfsartsen

De winst die de nieuwe bedrijfsartsen behalen wordt gebruikt om het verlies aan inkomsten van de huidige bedrijfsartsen op te vangen. In deze berekening wordt uitgegaan van een situatie waarin in het eerste jaar 5 nieuwe bedrijfsartsen in dienst komen van BA5 B.V.. In het tweede jaar wordt het totale aantal bedrijfsartsen uitgebreid tot 15 bedrijfsartsen.

Omdat niet bekend is hoe snel de nieuwe bedrijfsartsen winst zullen maken wordt er vanuit gegaan dat de winst regelmatig in het jaar wordt behaald. In verband met privacy redenen worden globale bedragen gebruikt. De berekeningen zijn echter ook te gebruiken met de correcte bedragen.

De huidige bedrijfsartsen krijgen een vergoeding van € 120.000 per jaar. Dit bedrag wordt door de bedrijfsartsen aangesproken om de kosten te betalen voor vervoer, automatisering, een laptop, huur van het pand e.d.. De omzet die de bedrijfsartsen realiseren is ongeveer €250.000 per persoon. De gezamenlijke winst van de bedrijfsartsen wordt geschat op € 200.000 (40.000 per bedrijfsarts).

Voor de potentiële nieuwe bedrijfsartsen gelden de volgende stellingen. De bedrijfsartsen kosten BA5 B.V. per jaar ongeveer € 150.000. In dit bedrag zijn ook de kosten voor secretariële ondersteuning, laptop, huur van het pand en vervoer e.d. inbegrepen. De verwachte omzet die de nieuwe bedrijfsartsen moeten genereren wordt in het eerste jaar op € 200.000 gesteld. De winst die de bedrijfsartsen realiseren zal daarom op € 50.000 per bedrijfsarts worden gesteld. De helft van de winst gaat naar de nieuwe bedrijfsarts, waardoor de winst voor de onderneming op €25.000 per bedrijfsarts blijft steken.

Omzet huidige bedrijfsartsen: 
€ 
250.000
Kosten huidige bedrijfsartsen: 
€ 
120.000
-
Andere kosten huidige bedrijfsartsen: 
€
  90.000
-
(laptop, huur pand, secr. ondersteuning e.d.)
 -------------

Winst huidige bedrijfsartsen: 
€ 
40.000

Omzet nieuwe bedrijfsartsen: 
€ 
200.000

Kosten nieuwe bedrijfsartsen: 
€ 
150.000
-

-------------

Winst nieuwe bedrijfsartsen: 
€ 
50.000
Deel winst voor nieuwe bedrijfsarts: 
€ 
25.000
-

-------------

Winst voor de onderneming
€ 
25.000


Totaal inkomstenverlies huidige bedrijfsartsen
(=€ 24.000 x5)
€
120.000

Totaal winst van de nieuwe bedrijfsartsen 
(=€ 25.000 x5)
€
125.000
-



-------------

Winst nieuwe bedrijfsartsen terug in de onderneming
€
5.000
Winst huidige bedrijfsartsen
€
200.000

Uitkering deel v/d winst aan huidige bedrijfsartsen
€
50.000
-



-------------
Winst huidige bedrijfsartsen terug in de onderneming
€
150.000
Totaal winst terug in de onderneming € 5.000 + € 150.000 =
€
155.000
Uit de berekening komt naar voren dat de nieuwe bedrijfsartsen een omzet moeten draaien van minimaal 200.000 euro, zodat er uiteindelijk een winst van € 25.000 per bedrijfsarts wordt gerealiseerd. Deze € 125.000 wordt gebruikt om het gat van €120.000 op te vullen dat de huidige bedrijfsartsen hebben achter gelaten. Omdat de nieuwe bedrijfsartsen het verschil in omzet nog niet op kunnen vangen moeten de bedrijfsartsen in het eerste jaar nog 5 dagen blijven werken, waarvan één dag beleidsbepalend. 
Kosten voor promotie
Wanneer BA5 B.V. ervoor kiest om in het eerste jaar in beide vakbladen een advertentie te plaatsen is de onderstaande combinatie een goede optie. Door in deze advertenties ook aan te geven dat BA5 B.V. op zoek is naar nieuwe secretaresses met ervaring in de arbobranche is er een aannemelijke kans dat deze advertenties door de kandidaat bedrijfsartsen aan secretaresses waarmee ze bekend zijn worden doorgespeeld.

8 x advertentie in TBV à €298 
€ 2384 (excl. BTW)
(januari t/m oktober)

5 x advertentie in Arbo Rendement à € 440
€ 2200 (excl. BTW)
(juli t/m december (excl. augustus))
4 weken advertentie op: 
www.artsennet.nl
€   250 (excl. BTW)
4 weken advertentie op: 
www.medischebanenbank.nl
€   195 (excl. BTW)

www.mednet.nl

www.bijzijn.nl





     
       -------------------
Totaalkosten (voor één jaar)  
€ 5029 (excl. BTW)

§7.2 Evaluatie + Bijsturing

Om de aanpassingen binnen BA5 B.V. goed te laten verlopen, zal er een evaluatie moeten plaatsvinden door de bedrijfsartsen. Deze evaluatie houdt in dat er gekeken wordt of met de aanpassingen ook het daadwerkelijke doel wordt bereikt. Wanneer blijkt dat de doelen niet worden behaald moet er door de bedrijfsartsen worden bijgestuurd. Aan de hand van de marketingmix zal nu worden besproken op welke manier de evaluatie en eventuele bijsturing moet plaats vinden.

Product
Evaluatie

Na één jaar moet BA5 B.V. een enquête per e-mail versturen waarin vragen worden gesteld met betrekking tot de verbeteringen aan het Medisoft systeem en de terugkoppeling en rapportage door de bedrijfsartsen. Door de enquête per e-mail te versturen worden alle klanten geïnformeerd over de verbeteringen die zijn door gevoerd, niet alleen de klanten die klachten/opmerkingen hebben. De klanten merken dan dat BA5 B.V. er mee bezig is om zichzelf te verbeteren. Het risico dat hier aan kleeft is het feit dat klanten die geen klachten hadden “wakker worden gemaakt”.
Daarnaast is het verstandig dat BA5 B.V. een uitgebreid klanttevredenheidsonderzoek uitvoert of laat uitvoeren, waarmee gecontroleerd wordt of de aspecten van de dienstverlening die als positief werden beoordeeld tijdens dit onderzoek nog steeds als goed worden beoordeeld.

Bijsturing

Als uit de enquête blijkt dat de aanpassingen aan het systeem nog niet hebben geleid tot een aanzienlijke verbetering moet aan de hand van opmerkingen van klanten worden nagegaan welke problemen nog steeds spelen. Met betrekking tot de rapportage en terugkoppeling moet overleg worden gepleegd over de manier waarop dit naar een hoger niveau kan worden gebracht.

Prijs
Evaluatie
Het verhogen van de prijzen kan ertoe leiden dat een aantal klanten besluit om over te stappen naar een andere dienstverlener. Na het eerste jaar moet worden geëvalueerd hoeveel klanten er zijn overgestapt en hoeveel nieuwe klanten er binnen zijn gehaald. 

Bijsturing

Wanneer het aantal klanten dat vanwege de prijsstijging vertrokken is het aantal nieuwe klanten overstijgt moet dit voor BA5 B.V. een teken zijn om te kijken of het reëel is om de prijs wederom te verhogen of dat (in het slechtste geval) de prijs zelfs weer terug moet naar het oude niveau om grootschalig klantverlies te voorkomen.

Plaats
Evaluatie

Het is de bedoeling dat de nieuwe bedrijfsartsen die BA5 B.V. gaat aannemen in hetzelfde pand komen te werken als de huidige bedrijfsarts door wie ze “begeleid” gaan worden. Hierdoor is het van belang dat BA5 B.V. over panden beschikt die geschikt zijn voor 3 (Breda, Roosendaal, Rotterdam) tot 6 (Goes) bedrijfsartsen. Wanneer tijdens de evaluatie na één jaar blijkt dat het niet nodig is om uit te groeien tot 15 bedrijfsartsen moet worden besloten om de grootte van de panden hier ook op aan te passen.
Bijsturing

Wanneer blijkt dat er geen 10 nieuwe bedrijfsartsen nodig zijn om het voor de huidige bedrijfsartsen mogelijk te maken maximaal 32 uur per week te gaan werken, moet de verdeling van de bedrijfsartsen worden herzien. Gevolg hiervan is dat niet alle vestigingen even groot hoeven te zijn. Omdat niet alle nieuwe bedrijfsartsen tegelijkertijd worden aangenomen kan de bedrijfsarts die nog geen nieuwe bedrijfsarts begeleidt op zoek naar een kleiner pand.
Promotie

Evaluatie

De promotionele activiteiten die BA5 B.V. gebruikt voor het aantrekken van nieuwe bedrijfsartsen en secretaresses worden in het eerste jaar getest. Uit de evaluatie moet blijken of de advertenties tot het gewenste resultaat hebben geleid. Als in het eerste jaar (ten minste) drie bedrijfsartsen zijn aangenomen naar aanleiding van de advertenties kunnen de advertenties als geslaagd worden beschouwd. Uit navraag bij de potentiële nieuwe bedrijfsartsen moet blijken op de advertentie uit welk vakblad of welke internetpagina zij hebben gereageerd. 

Bijsturing

Als blijkt dat één van de vier promotiemogelijkheden met kop en schouders boven de andere opties uitsteekt moet worden besloten om met deze manier van adverteren door te gaan. Wanneer blijkt dat de advertenties geen potentiële kandidaten trekken moet worden gezocht naar een andere mogelijkheid om nieuwe bedrijfsartsen te werven.

Personeel

Evaluatie

Één van de doelstellingen van BA5 B.V. is om na twee jaar te zijn uitgegroeid naar een onderneming met vijftien bedrijfsartsen en vijf secretaresses (fulltime of een groter aantal secretaresses parttime). Deze doelstelling is gekoppeld aan de hoofddoelstelling om maximaal 32 uur per week te gaan werken en toch hetzelfde inkomen te behouden.

Na één jaar moet worden nagegaan hoeveel de winst bedraagt die op dat moment door de nieuwe bedrijfsartsen is behaald. Aan de hand van die winst moet worden bepaald of het nodig is voor BA5 B.V. om nog verder uit te breiden. Wanneer blijkt dat met de winst die de nieuwe bedrijfsartsen hebben behaald, de huidige bedrijfsartsen maximaal 32 uur per week hoeven te werken, zonder er financieel op achteruit te gaan, is het niet nodig om nog meer bedrijfsartsen in dienst te nemen.

Ook het aannemen van de secretaresses wordt hier op afgestemd. Het is namelijk niet nodig om vijf secretaresses (fulltime) aan te nemen wanneer blijkt dat er maar tien bedrijfsartsen nodig zijn om tot het gewenste resultaat te komen.

De specialisten/deskundigen moeten voortdurend beoordeeld worden op de kwaliteit van hun werk zoals het op dit moment al geschiedt, zodat snel kan worden ingegrepen wanneer één van deze personen zijn/haar werk niet naar behoren uitvoert. 

Bijsturing

Na één jaar moet worden getoetst of de onderneming nog steeds goed scoort op haar sterke punten. Wanneer uit de resultaten blijkt dat de sterke punten van de onderneming zijn achteruitgegaan door het uitbreiden van de organisatie moet worden ingegrepen. Tijdens vergaderingen moet worden nagegaan of iedereen volgens de structuur van de organisatie werkt.
Presentatie

Evaluatie

De uniformiteit is een belangrijk punt bij de presentatie van BA5 B.V.. Om er voor te zorgen dat de uniformiteit gehandhaafd blijft moet elk kwartaal een vergadering worden gepland waarin eventuele veranderingen besproken worden. Hierin dienen de meest voorkomende beroepshandelingen/verrichtingen aan de orde te komen. Één keer per jaar volgt er dan een uitgebreidere vergadering waarin de manier van rapportage, gebruik van formulieren e.d. besproken wordt. Deze vergaderingen moeten er toe leiden dat het voor de klanten uiteindelijk geen verschil maakt met welke bedrijfsarts zij te maken hebben. 

De website moet regelmatig gecontroleerd worden om na te gaan of hij nog up-to-date is. Wanneer er veranderingen zijn in de aangeboden diensten of in de service die bij deze diensten wordt geboden moet dit kenbaar worden gemaakt op de website. Als de vacatures die BA5 B.V. uitzet zijn vervuld moet de informatie met betrekking tot de functies ook van de website worden gehaald om te voorkomen dat kandidaten reageren wanneer er geen vraag meer is. 

Bijsturing

De website moet up-to-date worden gehouden door de bedrijfsartsen. Wanneer blijkt dat er regelmatig verouderde informatie op de website staat moet één bedrijfsarts worden aangesteld die het tot zijn taak maakt om de website op orde te houden. Controle moet er voor zorgen dat dit niet vergeten wordt.
8. Conclusies & Aanbevelingen

In dit hoofdstuk worden de conclusies besproken die getrokken zijn naar aanleiding van het onderzoek. Aan de hand van de verschillende onderdelen van het onderzoek wordt aangegeven welke conclusies er uit zijn voortgekomen. Op basis van de conclusies worden vervolgens aanbevelingen gedaan. De uitwerking van de meeste aanbevelingen heeft reeds plaatsgevonden in de voorgaande hoofdstukken. Voor de aanbevelingen die nog niet zijn uitgewerkt geldt dat zij in dit hoofdstuk worden toegelicht.
§8.1 Conclusies

Het onderzoek dat in de voorgaande hoofdstukken is beschreven en uitgewerkt heeft geleid tot een aantal conclusies. Deze conclusies zijn niet alleen gebaseerd op de onderzoeksresultaten, maar ook over kennis opgedaan tijdens de stageperiode. Aan de hand van de conclusies zullen aanbevelingen worden gedaan die in de volgende paragraaf worden behandeld.
Marketingmix:

Product: BA5 B.V. moet proberen om verbeteringen door te laten voeren in het Medisoft systeem. Tevens moet zij erop gericht zijn om de terugkoppeling en rapportage naar een beter niveau te brengen. Hierbij moet worden gedacht aan de snelheid en de correctheid.
Prijs: Uit de externe interviews is gebleken dat de prijs geen grote rol speelt voor de klanten. Het wordt wel meegenomen in overwegingen, maar vaak zijn de kosten van een langdurig zieke werknemer vele malen hoger dan de kosten van de diensten van BA5 B.V.. De voorgenomen prijsstijging van BA5 B.V. kan dus zonder problemen worden doorgevoerd.

Plaats: Wanneer het aantal bedrijfsartsen en secretaresses wordt uitgebreid moet gekeken worden naar grotere panden waar alle personen voldoende ruimte hebben. De bedrijfsartsen zijn hier op dit moment reeds mee bezig.

Promotie: BA5 B.V. zal gebruik moeten gaan maken van advertenties om potentiële kandidaten te werven voor de vacatures van bedrijfsarts en secretaresses. De website moet hier ook een rol in gaan spelen.

Personeel: Het personeel van BA5 B.V. zal in de komende 2 jaar uit moeten worden uitgebreid tot 10 bedrijfsartsen en 5 (fte) secretaresses. Dit moet leiden tot de winst die het mogelijk maakt voor de bedrijfsartsen om één dag in de week minder te gaan werken.

Presentatie: Het is van belang dat er representatief personeel wordt aangetrokken omdat het personeel het gezicht van de onderneming is. Daarnaast is een duidelijke en overzichtelijke website nodig om een goed beeld te kunnen schetsen van de onderneming naar de klanten en potentiële kandidaat bedrijfsartsen.
Ondernemingsstrategie: Bij de oprichting van BA5 B.V. is een ondernemingsstrategie opgesteld. Deze is echter niet terug te vinden op schrift. Dit geldt tevens voor de visie en missie van de onderneming.
Strategische optie: BA5 B.V. moet zich gaan richten op het uitbreiden van het personeel. Zowel het aantal bedrijfsartsen (10 fte) als het aantal secretaresses (5 fte) moet worden uitgebreid om tot een hogere winst te komen. Met de hogere winst moet het voor de huidige bedrijfsartsen mogelijk worden gemaakt om één dag in de week minder te gaan werken zonder er financieel op achteruit te gaan. In de toekomst kan worden bekeken of de optie tot netwerkvorming een kans van slagen heeft.
Marketingstrategie: De strategie die het beste bij de optie past is die van de marktpenetratie. Door de wetgeving vanuit de overheid is er weinig tot geen ruimte om een ander product te ontwikkelen wat hetzelfde doel heeft. Ook het ontwikkelen van een nieuwe markt heeft geen zin omdat de doelgroepen al vast staan door de wettelijke verplichting van werkgevers om zich aan te sluiten bij een arbodienst of een contract af te sluiten met een geregistreerde bedrijfsarts.
Structuur: Het ontbreken van een ondernemingsstrategie heeft ook zijn gevolgen voor de structuur. Doordat de bedrijfsartsen een redelijke vrij beroep hebben is het voor hen minder gemakkelijk om zich aan een vaste structuur te houden. Maar voor de nieuwe bedrijfsartsen is het van belang dat er een structuur is die voor hen als leidraad kan dienen. Ze weten op die manier wat er van hen wordt verwacht. Tevens leidt een goede structuur ertoe dat de bedrijfsartsen elkaar gemakkelijker kunnen vervangen
Visie van de bedrijfsartsen: De visie van de bedrijfsartsen op de klanttevredenheid bij BA5 B.V. komt goed overeen met de visie die de klanten hebben.
Klanttevredenheid: De klanten van BA5 B.V. zijn over het algemeen tevreden over de diensten en service die BA5 B.V. biedt. Er zijn slechts wat enkele punten waar volgens de klanten aan gewerkt kan worden. Op deze punten kan nog wat winst worden gehaald met betrekking tot de klanttevredenheid.
Concurrentie: De vier grote arbodiensten: ArboNed, ArboUnie, Achmea Vitale en Mætis hebben een bereik dat vele malen groter is dan dat van BA5 B.V.. Ook het diensten aanbod is uitgebreider. Het is voor BA5 B.V. dan ook geen optie om de strijd aan te gaan met deze arbodiensten. Zoals de bedrijfsartsen van BA5 B.V. ook al aan hebben gegeven is het verstandig voor BA5 B.V. om te proberen het marktaandeel langzaam aan te laten groeien en zich te handhaven tussen de landelijke arbodiensten. 
.
§8.2 Aanbevelingen

In deze paragraaf worden de aanbevelingen behandeld die naar aanleiding van de conclusies uit het onderzoek naar voren zijn gekomen. Daarnaast zijn er nog enkele aanbevelingen die gebaseerd zijn op feiten die geconstateerd zijn gedurende de stageperiode.
Het vaststellen van een ondernemingsstrategie voor BA5 B.V.
Om helderheid verschaffen voor de huidige bedrijfsartsen en personeelsleden van BA5 B.V. en om duidelijkheid te verschaffen naar de nieuwe bedrijfartsen en secretaresses is het van belang dat er een ondernemingsstrategie op papier wordt gezet waarin alle huidige bedrijfsartsen zich kunnen vinden. Wanneer alle huidige bedrijfsartsen van BA5 B.V. het eens zijn met de ondernemingsstrategie kan deze worden gebruikt als leidraad voor de toekomstige beslissingen.

De visie, missie en ondernemingsdoelstellingen helder hebben

Naast de ondernemingsstrategie moet er ook aandacht worden besteed aan de visie en de missie van de onderneming. Hiermee wordt de cultuur van de onderneming bewaakt. Tevens moeten er doelen worden gesteld die in een bepaalde periode moeten worden behaald.

Structuur duidelijk op papier zetten

Met behulp van de ondernemingsstrategie wordt voor een langere periode aangegeven op welke manier BA5 B.V. de toekomst tegemoet wil gaan. Om dit mogelijk te maken moet er een duidelijke structuur in de onderneming worden aangebracht, waarbij het voor alle bedrijfsartsen en secretaresses duidelijk is op welke manier er gewerkt moet worden.
Stap voor stap uitbreiden

BA5 B.V. moet stap voor stap uitbreiden naar een grotere organisatie die meer klanten kan bedienen. De winst die de nieuwe bedrijfsartsen realiseren, maakt het voor de huidige bedrijfsartsen mogelijk om minder te gaan werken.

De prijsstijging invoeren in etappes

Om de klant niet te veel in één keer te belasten kan BA5 B.V. de prijsstijging het beste uitsmeren over 2 jaar. Dit zorgt voor een hogere acceptatiegraad bij de klanten. Tevens leidt het over 2 jaar tot een hogere winst.
Het opzetten van een duidelijke website
BA5 B.V. moet een duidelijke website opzetten waarop de klant de informatie die hij/zij zoekt snel kan vinden. Tevens is het belangrijk dat de informatie up-to-date is. Met de advertenties als basis moet er op de website één of meerdere pagina(‘s) zijn waar, voor potentiële kandidaten, uitgebreide/aanvullende informatie beschikbaar wordt gesteld.

Het (laten) uitvoeren van een uitgebreid klanttevredenheidsonderzoek
Om na te gaan of de veranderingen die BA5 B.V. doorvoert ook daadwerkelijk het gewenste effect hebben moet in augustus 2009 een klanttevredenheidsonderzoek worden uitgevoerd. De resultaten van dit onderzoek geven aan of er nog verbeterpunten zijn of dat alles naar wens verloopt.
Evaluatie na één jaar

Na één jaar moet BA5 B.V. een evaluatie doen aan de hand van de uitslagen van het klanttevredenheidsonderzoek. Wanneer blijkt dat er nog steeds punten als onvoldoende worden beoordeeld moet worden besproken welke andere manieren er zijn om het probleem op te lossen. Tevens moet de structuur worden geëvalueerd.
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Bijlage 1: Welke diensten worden er door BA5 geleverd? 
Doel
Minimaliseren van het ziekteverzuim en zorgdragen voor een gezonde bedrijfsvoering.

Dienstenpakket
Om dit doel te bereiken heeft bedrijfsArtsen5 het volgende dienstenpakket samengesteld dat gericht is op reïntegratie en preventie van verzuim.


Reïntegratie
Verzuimregistratie
Door middel van het programma Medisoft kan men via Internet op een eenvoudige wijze ziek- en herstelmeldingen aan BA5 B.V. doorgeven. 
Spreekuur bedrijfsarts

BedrijfsArtsen5 werkt louter met ervaren, geregistreerde bedrijfsartsen. In overleg met werkgever, maar ook op indicatie van de bedrijfsarts zullen uw zieke werknemers op het spreekuur worden uitgenodigd met als doel om tot een snelle maar verantwoorde werkhervatting te komen. Steeds krijgt u een persoonlijke terugkoppeling door uw bedrijfsarts. 

Huisbezoeken
Soms is het nodig dat de zieke medewerker thuis bezocht wordt om tot een oordeel van de arbeidsongeschiktheid te komen. Deze bezoeken worden uitgevoerd door een ervaren professional op het gebied van verzuimbezoeken. De bevindingen van het huisbezoek worden zo spoedig mogelijk telefonisch aan u teruggekoppeld. 

Probleemanalyse en Plan van Aanpak

In het kader van de verplichtingen van de Wet Verbetering Poortwachter maken wij een probleemanalyse bij dreigend langdurig verzuim en adviseren wij ten aanzien van het Plan van Aanpak.
Reïntegratie in andere functie of ander bedrijf
Indien er voor een werknemer geen zicht meer is op terugkeer in eigen functie of er geen mogelijkheden meer zijn voor een werknemer binnen het eigen bedrijf, dan geven wij gerichte adviezen voor een adequate oplossing. 

Reïntegratieverslag bij ziek uit dienst

Indien een werknemer ziek uit dienst gaat waarbij het verzuim al meer dan zes weken bedraagt, dan verzorgen wij het door het UWV vereiste reïntegratieverslag. 

Reïntegratieverslag in andere functie of ander bedrijf
Mocht onverhoopt binnen 2 jaren na ziekmelding geen volledige hervatting in eigen werk hebben plaatsgevonden, dan zullen wij een WAO-aanvraag door de werknemer ondersteunen middels het aanleveren van het reïntegratieverslag.

Preventie
Analyse verzuimcijfers

Door onze jarenlange ervaring met verzuimparameters binnen diverse bedrijven kunnen wij een juiste diagnose stellen omtrent verzuimproblematiek en u adviseren hoe het verzuim effectief aan te pakken. 

Coaching leidinggevenden
Cruciaal bij de aanpak van verzuim is de rol van de leidinggevende. Hiervoor kunnen wij trainingen verzorgen waarmee de leidinggevende doelbewust en zonder schroom deze rol op zich kan nemen. 

Open spreekuur
Om verzuim te voorkomen kunnen werknemers een consult bij een bedrijfsarts aanvragen om zich te laten adviseren over werkgerelateerde klachten. 

Medische keuringen en vaccinaties
Om te adviseren over de medische geschiktheid van medewerkers voor bepaalde functies of taken kunnen wij een groot aantal keuringen verrichten. Tevens verzorgen wij vaccinaties om bepaalde infectieziekten te voorkomen. Een greep uit de mogelijkheden bij Bedrijfartsen5:
• Aanstellingskeuring 
  

• Chauffeurskeuring/ Rijbewijskeuring
• Functiegerichte periodieke keuring
• Kraanmachinistenkeuring
• Brandweerkeuring



• Hepatitisvaccinaties
• Binnen- zeevaartkeuring


• Tetanusvaccinaties
• Offshorekeuring



• Griepvaccinaties


Periodiek Arbeidsgezondheidskundig Onderzoek (PAGO(())
Een PAGO laat u uitvoeren om werkgerelateerde gezondheidsklachten in een zo vroeg mogelijk stadium op te sporen. Zo kunnen tijdig maatregelen genomen worden om onnodig verzuim te voorkomen. De inhoud van het PAGO is minimaal afgestemd op de risico’s waar werknemers tijdens hun werkzaamheden aan blootstaan. Op verzoek kunnen aanvullende onderzoeken uitgevoerd worden (hartfilmpje, cholesterolmeting, enz). 

Risico-Inventarisatie en -Evaluatie (RIE)

Bedrijfsartsen5 kan de wettelijk verplichte Risico-Inventarisatie en -Evaluatie laten uitvoeren of toetsen. 

Werkplekonderzoek
Afhankelijk van de problematiek adviseert Bedrijfsartsen5 u de juiste professional in te schakelen. Deze adviseurs doen gericht onderzoek naar de arbeidsomstandigheden op de werkplek. Daarbij kan het onder andere gaan om klimaatonderzoek, lichamelijke belasting, verlichting, werkhouding en onveilige situaties. Als resultaat ontvangt u praktische adviezen, bijvoorbeeld over het aanschaffen van hulpmiddelen of over een aangepaste manier van werken. Als er subsidiemogelijkheden zijn, attendeert deze adviseur u hierop. 

Samenwerkende partners
Bedrijfsartsen5 heeft een groot netwerk aan specialisten op allerlei gebied. Deze specialisten hebben zich in het verleden bewezen qua deskundigheid, betrouwbaarheid en klantgerichtheid. Voorbeelden hiervan zijn:
• Arbeidsdeskundigen

• Bedrijfsmaatschappelijk werkenden
• Bedrijfspsychologen

• Bedrijfsfysiotherapeuten
• Mediators



• Reïntegratiebedrijven
• Personeelsadviseurs

• Juridisch adviseurs
• Privé-klinieken voor snelle medische diagnostiek of medisch specialistische ingrepen
Het overzicht van de diensten is afkomstig van de website van bedrijfsArtsen5. 

Bijlage 2: De verschillende pakketten van BA5 B.V.

BA5 B.V. biedt haar klanten de keuze uit een drietal pakketten.

Pakket 1: Het “compleet” pakket

Dit is een all-inpakket, waarvoor een vast tarief per medewerker per jaar wordt betaald. Huisbezoeken en het opvragen van medische informatie bij huisarts of specialist vallen niet binnen het “compleet” pakket.
Pakket 2: Het basis pakket

Het basis pakket bestaat uit een aantal basisdiensten. Alle “losse” diensten die niet in het pakket vallen moeten door de klant apart worden betaald. De standaardkosten zijn aanzienlijk lager dan de kosten voor het “compleet” pakket, maar het financieel eigen risico voor de klant is hoger of zelfs volledig.
Pakket 3: Het maatwerk pakket

Dit pakket kan door de klant zelf samen worden gesteld. Er wordt in overleg gekeken welke acties op welk moment moeten plaatsvinden. De kosten voor dit pakket zijn afhankelijk van de wensen, meldingsfrequentie en het verzuimpercentage van de klant. De klant betaalt alleen voor de diensten die worden gebruikt. 
Overige kosten

Speciale verrichtingen (bv telefonisch overleg), aanstellings- en functiegerichte keuringen (bv binnenvaartkeuring, taxipaskeuring e.d.), vaccinaties (bv griepvaccinatie, hepatitis B-  vaccinatie e.d.) en periodiek arbeidsgeneeskundig onderzoek (bv PAGO, longfunctieonderzoek e.d.) worden bij alle drie de pakketten los in rekening gebracht.
Bijlage 3: Wet verbetering Poortwachter

Wet Verbetering Poortwachter

In de Wet Verbetering Poortwachter is expliciet omschreven welke activiteiten ondernomen moeten worden om een zieke werknemer te reïntegreren. Hieronder zijn de activiteiten in het kader van de verzuimbegeleiding weergegeven.

Ziektedag 1
De werknemer meldt zich ziek bij de werkgever en de werkgever geeft deze ziektemelding op dezelfde dag door aan de arbodienst/Bedrijfsarts
Tot en met 6e ziekteweek
De arbodienst wint informatie in over de aard en oorzaak van de ziekmelding. In de regel vindt in week 3 het eerste spreekuurcontact plaats. Vóór de 6e week ontvangt de werkgever van de arbodienst/bedrijfsarts een probleemanalyse met advies.

Week 8
Werkgever en werknemer stellen 2 weken na ontvangst van de probleemanalyse een plan van aanpak op. Tevens zal een case-manager worden aangewezen. Veelal zal dit de werkgever of een personeelsfunctionaris zijn.

Week 13
De ziekmelding wordt door de werkgever doorgegeven aan UWV. (Uitvoeringsinstituut Werknemers Verzekeringen)
Tussen de 46e en 52e week
Werknemer en werkgever evalueren de reïntegratie-inspanningen. Er vindt een schriftelijke vastlegging plaats waarin wordt teruggeblikt en afspraken worden gemaakt voor het 2e ziektejaar. (deze zgn. eerstejaarsevaluatie is verplicht voor werknemers die vanaf medio februari 2004 ziek zijn geworden).

87e week
De arbodienst/bedrijfsarts beschrijft het verloop van de reïntegratie in een Actueel Oordeel, onderdeel van de probleemanalyse. Werkgever en werknemer evalueren het plan van aanpak. De evaluatie wordt aan het plan van aanpak toegevoegd.

Week 89
Werkgever stuurt plan van aanpak aan werknemer (inclusief bijstellingen en evaluatie). De werkgever ontvangt van de arbodienst/bedrijfsarts een probleemanalyse, het actuele oordeel en eventuele bijstellingen. Werkgever maakt kopie en stuurt de originelen naar de werknemer. De arbodienst/bedrijfsarts stuurt de medische gegevens rechtstreeks aan de werknemer.

Week 91
De WIA-aanvraag (Wet Werk en Inkomen naar Arbeidsvermogen) dient, vergezeld van het reïntegratieverslag door de werknemer bij UWV te worden ingediend.

Week 104
Rond de 104de week beoordeelt UWV de reïntegratie-inspanningen van de werkgever en de werknemer. Als na 104 weken verzuim, de inspanningen tijdens de ziekteperiode niet hebben geleid tot volledige werkhervatting volgt een keuring van de WIA. Na 24 maanden verzuim kan bij voortdurende arbeidsongeschiktheid voor het eigen werk de werkgever overgaan tot ontslag.

Bijlage 4: Marketing-mix van BA5 B.V.
Product

Kernproduct
Het kernproduct dat BA5 B.V. aanbiedt is het erop gericht zijn om het ziekteverzuim te minimaliseren en zorg te dragen voor een gezonde bedrijfsvoering. Klanten worden deze taken uit handen genomen waardoor ze meer tijd hebben om hun primaire taken uit te voeren.
Werkelijk product

Het werkelijke product dat BA5 B.V. levert zijn de diensten die het aanbiedt. Dit omvat zowel de diensten die het in eigen beheer heeft als de diensten die het uitbesteedt aan andere deskundigen/specialisten. 

De volgende diensten worden door BA5 B.V. aangeboden:

Reïntegratie

· verzuimregistratie

· Spreekuur bedrijfsarts

· Huisbezoeken
· Probleemanalyse en Plan van Aanpak
· Reïntegratie in andere functie of ander bedrijf
· Reïntegratieverslag bij ziek uit dienst
· Reïntegratieverslag in andere functie of ander bedrijf
Preventie

· Analyse verzuimcijfers

· Coaching leidinggevenden
· Open spreekuur
· Medische keuringen en vaccinaties
· Periodiek Arbeidsgezondheidskundig Onderzoek (PAGO)
· Risico-Inventarisatie en -Evaluatie (RIE)
· Werkplekonderzoek
· Tevens werkt BA5 B.V. samen met een aantal specialisten.
(Zie bijlage 1 voor een uitgebreider overzicht van de diensten van BA5 B.V.)
Het gebruik van Medisoft, het systeem voor ziek- en herstelmeldingen, is ook één van de diensten die BA5 B.V. aanbiedt. Medisoft wordt tevens gebruikt om te onderzoeken of bepaalde personen vaak verzuimen, of dat er een afdeling binnen een bedrijf is waar het verzuim hoger opvallend hoger ligt dan bij de andere afdelingen.
Uitgebreid product

Naast de diensten die BA5 B.V. aanbiedt vormt de service die hierbij verleend wordt ook een deel van het product. Bij diensten is deze stap moeilijk te onderscheiden van het werkelijke product omdat de dienst de service al is. De keuze voor verschillende pakketten kan als extra service worden gezien. De klanten van BA5 B.V. kunnen kiezen uit een compleet pakket, een basis pakket en een maatwerkpakket. 

(Zie bijlage 2 voor een uitgebreide weergave van de pakketten.)

Prijs (tarieven)

De tarieven voor de diensten die BA5 aanbiedt is tot 20% lager dan die van de belangrijkste concurrenten (de grote arbodiensten). 

De tarieven van BA5 B.V. zijn gebaseerd op de tarieven van de concurrentie. Aan de hand van deze tarieven zijn gemiddelde tarieven geformuleerd. Deze gemiddelde tarieven zijn met 15% tot 20% verlaagd.
Plaats

BA5 B.V. is op een viertal plaatsen vertegenwoordigd. Met de kantoren die gevestigd zijn in Breda, Goes, Roosendaal en Rotterdam worden vooral bedrijven in Zuidwest Nederland bediend. 

Breda: Het pand in Breda is gelegen net buiten het centrum van Breda en is gemakkelijk te bereiken met openbaar vervoer en met eigen vervoer. Er is tevens genoeg parkeergelegenheid in de nabije omgeving. De ruimte die het pand biedt laat echter te wensen over. 

Goes: Het pand in Goes is gelegen in het centrum en is per openbaar vervoer redelijk te bereiken. De parkeergelegenheid is niet goed, wat voor klanten een probleem op zou kunnen leveren. De ruimte die het pand biedt is goed. Er zijn ruime kamers voor spreekuren en ook de wachtkamer is groot genoeg.

Roosendaal: Het pand in Roosendaal is gelegen net buiten het centrum en tegenover het treinstation en een busstation. De bereikbaarheid met openbaar vervoer is uitstekend. De parkeergelegenheid is minder goed. Er kan binnen een straal van 100 meter moeilijk worden geparkeerd en deze plaatsen zijn betaald. Het pand wordt gedeeld met 4 andere bedrijven. De spreekuurruimtes zijn niet groot en de indeling van de ruimtes is niet ideaal waardoor er ruimte verloren gaat.

Rotterdam: De bedrijfsarts die gevestigd is in Rotterdam beschikt niet over een eigen bedrijfspand. Een aantal klanten in de regio hebben de bedrijfsarts ingehuurd om spreekuren te draaien op locatie. De bedrijfsarts gaat naar het bedrijf toe en houdt daar zijn spreekuur voor de werknemers van het bedrijf.
Doordat de werknemers van de klanten van BA5 B.V. niet altijd uit de plaats komen waar het bedrijf is gevestigd leidt dit soms tot grotere afstanden die overbrugd moeten worden. 
Promotie

In het eerste jaar heeft BA5 B.V. actief acquisitie gepleegd. Uit een lijst met bedrijven, die is opgevraagd bij de KvK, heeft BA5 B.V. een selectie gemaakt van interessante bedrijven. Bij deze bedrijven heeft BA5 B.V. acquisitie gepleegd.

Wanneer BA5 B.V. wel acquisitie pleegt stuurt men in eerste instantie een kaartje.(figuur 9) Vervolgens wordt er een folder gestuurd waar een rol Dextro Energy op wordt geplakt. (figuur 10) Ten slotte wordt er nog een grotere informatiefolder op gestuurd (figuur 11). Wanneer er niet wordt gereageerd wordt de potentiële klant opgebeld. Indien er interesse is vanuit de klant wordt een afspraak gemaakt voor een gesprek waarin de bedrijfsarts de klant probeert te overtuigen.


Figuur 9: Kaartje BA5 B.V.
Figuur 10: Folder Dextro

     Figuur 11: Grote folder
Doordat BA5 B.V. een rol Dextro Energy op één van de folders plakt weten bedrijven naderhand meestal vrij snel over welke folders dat het gaat. Daarmee is dan gelijk een aanknopingspunt gelegd om een gesprek te beginnen.
Mond-tot-mondreclame van klanten naar collega’s heeft er voor gezorgd dat het minder hard nodig is om acquisitie te plegen. Klanten met goede ervaringen vertellen dit door aan de collega’s. Wanneer deze ontevreden zijn over de arbodienstverlener waarbij ze aangesloten zijn kunnen goede ervaringen, van collega’s, hen doen besluiten om over te stappen op BA5 B.V..

BA5 B.V. heeft in het verleden een voetbalclub uit Dinteloord gesponsord. In ruil hiervoor hebben zijn een advertentie in het clubblad gehad.
Personeel
Het personeel is in het geval van BA5 B.V. van groot belang. In eerste instantie zijn de bedrijfsartsen het personeel die de diensten uit moeten voeren. Wanneer de bedrijfsartsen hun werk niet goed doen, doordat ze ondergekwalificeerd zijn of omdat ze een verkeerde instelling hebben, gaat dit ten koste van de naam BA5 B.V.

Een tweede partij die hierin een rol spelen is het ondersteunende personeel (de secretaresses) die er mede voor moeten zorgen dat de bedrijfsartsen hun werk uit kunnen voeren. Zij nemen de bedrijfsartsen een deel van het werk uit handen waardoor de bedrijfsartsen zich kunnen richten op de belangrijkste taken. Hierbij moet worden gedacht aan het opnemen van de telefoon, maken van afspraken, nabellen van werknemers die ziek zijn, het factureren aan bedrijven enz. Op dit moment zijn er 4 secretaresses in dienst van BA5 B.V..

Een derde partij die ook tot het personeel kan worden gerekend zijn de specialisten/ deskundigen die door BA5 B.V. ingeschakeld worden om diensten te verrichten die de bedrijfsartsen zelf niet uit kunnen voeren. BA5 B.V. zoekt naar de beste specialisten/deskundigen en probeert hiermee de kwaliteit van de aangeboden diensten te borgen. Wanneer een specialist/deskundige geen goede kwaliteit levert naar mening van de bedrijfsartsen wordt er een andere specialist/deskundige gezocht.

Presentatie
Een deel van de presentatie van BA5 B.V. valt samen met het personeel. De klant heeft, in tegenstelling tot klanten van productiebedrijven, direct contact met diegene die de dienst (het product) levert. Het is dus van groot belang dat de presentatie van het personeel goed is.
BA5 B.V. kan bogen op een uitgebreide ervaring in de arbobranche. De bedrijfsartsen hebben gemiddeld ongeveer 10 jaar ervaring in de arbobranche. Ook de secretaresses van BA5 B.V. hebben een ervaring in de arbobranche. Zij zijn voorheen, net als de bedrijfsartsen overigens, in dienst geweest van één van de vier grote arbodiensten. Deze ervaring heeft tot gevolg dat de werknemers van BA5 B.V. weten hoe ze zich moeten presenteren ten opzichte van de werkgevers en de werknemers.

Naast de personele presentatie is er ook de presentatie die van het pand uit gaat. Deze uistraling verschilt per vestiging van BA5 B.V. In Rotterdam is, zoals reeds vermeld bij plaats, geen pand aanwezig van BA5 B.V., wat tot gevolg heeft dat hierover geen uitspraak kan worden gedaan.

Het pand in Goes is gevestigd in een oud gedeelte van een kerk. Het beschikt over grote ruimtes waarin de spreekuurkamers en onderzoekskamers zijn gevestigd. De kantoren van de bedrijfsartsen worden gebruikt als spreekuurlocatie. De secretaresses beschikken over een ruime kamer. Tevens beschikt het pand in Goes over een nette en ruime wachtruimte. Over het geheel gezien is het pand dus geschikt voor BA5 B.V. om zich in te presenteren.
In tegenstelling tot het pand in Goes zijn de panden in Breda en Roosendaal minder geschikt. Beide panden zijn goed bereikbaar. Het probleem wordt echter gevormd door het gebrek aan ruimte of de gebrekkige indeling van de ruimte. Hierdoor is de behandelruimte voor de klanten klein of is er sprake van kleine kamertjes die een benauwend effect op klanten kunnen hebben. 

BA5 B.V. is op dit moment al bezig om te zoeken naar nieuwe panden voor zowel Roosendaal en Breda als Goes (i.v.m. parkeerprobleem). Wanneer intrek wordt gedaan in een nieuw ruimer pand zal de presentatie ook verbeteren.
Bijlage 5: Vragen voor interne interviews BA5

Persoonlijk:

1. Waarom hebt u ervoor gekozen om bij BA5 B.V. te gaan werken en niet voor een grote arbodienst?

2. Wat zijn uw persoonlijke sterke en zwakke punten die van invloed kunnen zijn op de toekomst van BA5 B.V.?

3. Bent u tevreden over het assortiment aan dienstverlening dat BA5 B.V. aan haar klanten biedt? Waarom wel, of waarom niet?

4. Zou u een contract afsluiten met BA5 B.V. , indien u zelf werkgever was? Waarom?

Klanttevredenheid:

1. Denkt u dat de klanten van BA5 B.V. tevreden zijn met de huidige dienstverlening van BA5 B.V.? Zo ja, welke elementen (bv prijs of klantvriendelijkheid) in de dienstverlening spelen, volgens u, een belangrijke rol in de klanttevredenheid van de klanten?

2. Wat doet BA5 B.V. extra, in vergelijking met andere, soortgelijke diensten, om beter op de behoefte van de klant in te spelen? (Wat is het Unique Selling Point)

3. Is de eigen verantwoordelijkheid van de bedrijfsarts van BA5 B.V. om zijn eigen klanten te werven (en daarmee een minimaal vereiste omzet te realiseren) van invloed op de kwaliteit van de dienstverlening?

4. Krijgt u rechtstreeks klachten/kritiek/positieve opmerkingen van klanten over hun (on)tevredenheid met betrekking tot de dienstverlening van BA5 B.V.? Zo ja, waarover gaat dit dan meestal?

SWOT-Analyse:

1. Wie zijn de belangrijkste concurrenten van BA5 B.V.?

2. Wat zijn volgens u de sterktes/zwaktes van BA5 B.V. ten opzichte van de concurrenten?

3. Waar liggen volgens u de kansen op de “arbomarkt” voor BA5 B.V.?

4. Welke ontwikkelingen / trends op de “arbomarkt” vormen volgens u een bedreiging voor BA5 B.V.?

Toekomstvisie:

1. bedrijfsArtsen5 is nu bezig om uit te breiden. Wat is uw persoonlijke visie op de toekomst van BA5 B.V.?

a. Als BA5 B.V. wil gaan uitbreiden, moet dan het bestaande klantenbestand binnen het bestaande gebied worden uitgebreid of moet het gebied worden uitgebreid?

b. Kan BA5 B.V. volgens u, in de toekomst, een lokale speler blijven of moeten ze uitgroeien tot een landelijke organisatie om de gewenste groei te realiseren?

c. Om een groei te realiseren zal er winst moeten worden gemaakt. Kan BA5 B.V. gezien het verschil in omzet tussen de verschillende pakketten (maatwerk, compleet pakket en basispakket), gebruik blijven maken van deze verschillende pakketten of moeten ze zich gaan richten op de compleet pakketten?

d. Moet BA5 B.V. de diensten (die nu nog worden uitbesteed) in de toekomst in eigen hand gaan krijgen? Waarom wel, waarom niet?

e. Welke rolverdeling voorziet u in de toekomst bij BA5? (bv alle 5 de ondernemers dezelfde functie? Of elke ondernemer heeft zijn bepaalde specialisatie(s) )

f. Is BA5 B.V., in de huidige constructie en de manier waarop ze hun dienstverlening hebben ingericht, een aantrekkelijke organisatie voor andere bedrijfsartsen om voor te werken? Waarom wel, waarom niet?

2. Hoe ziet u uw rol in de toekomst bij BA5 B.V.?

3. Waar staat BA5 B.V. volgens u over 5 jaar?
Bijlage 6: Visie van de bedrijfsartsen van BA5 B.V.

De belangrijkste redenen voor de bedrijfsartsen van BA5 B.V. om over te stappen van een grote arbodienst naar BA5 B.V. zijn:

· de eigen invulling die de bedrijfsartsen kunnen geven aan de bedrijfsvoering

· de flexibiliteit die de vrijgevestigde bedrijfsartsen nu hebben

· het feit dat er gewerkt wordt in een platte organisatie met kleine onderlinge afstand

· het samen werken met mensen die er dezelfde ideeën op nahouden

· het toe zijn aan een nieuwe uitdaging

· uitbreiding van het takenpakket. Niet alleen werkzaam als bedrijfsarts, maar ook bezig met het beleid

De bedrijfsartsen zijn tevreden met het assortiment aan dienstverlening dat BA5 B.V. aanbiedt, omdat ze van mening zijn dat de klant alles kan krijgen wat hij nodig heeft. Hierbij moet worden aangetekend dat ze vinden dat BA5 B.V. haar ogen niet moet sluiten voor nieuwe opties. Het assortiment is toereikend, maar zou naar de vraag van de markt uitgebreid moeten kunnen worden. 

Wanneer de bedrijfartsen zelf werkgevers zouden zijn en de verplichting hadden tot het inschakelen van een arbodienst of bedrijfsarts zouden ze zeker een contract afsluiten met BA5 B.V.. De belangrijkste redenen hiervoor komen terug in de sterke punten die later in deze visie naar voren komen.

De redenen waarom de klanten tevreden zijn over de dienstverlening van BA5 B.V. zijn grotendeels dezelfde redenen waarom de bedrijfsartsen een contract met BA5 B.V. aan zouden gaan. Deze komen dus ook in de sterke en zwakke punten aan bod. De klanten zijn echter niet over alle aspecten tevreden. 
Het USP (Unique Selling Point) van BA5 B.V. kan het beste worden omschreven met het feit dat een bedrijfsarts bij BA5 B.V. verantwoordelijk is voor een klant van het “begin” (de acquisitie) tot het “eind” (de facturering). De bedrijfsarts is zeer klantgericht en de communicatielijn is kort.
Doordat de bedrijfsartsen verantwoordelijk zijn voor het binnen halen van hun eigen klanten, en daarmee verantwoordelijk zijn voor hun eigen inkomen, nemen ze hun werk serieus en zetten ze zich in voor de kwaliteit van hun werk. Hierbij komen ook verschillen naar voren. De ene bedrijfsarts is meer gericht op klantenbinding, terwijl de ander commerciëler denkt.

De belangrijkste concurrenten voor BA5 B.V. zijn de grote arbodiensten, dit vanwege de landelijke dekking die deze organisaties hebben. Daarnaast zijn er ook de niet bedrijfsartsen die verzuimbegeleiding aanbieden en daarbij bedrijfsartsen inhuren. Deze concurrentie wordt echter bestreden door hier niet meer aan mee te werken. De verzekeraars kunnen in de toekomst ook een grotere rol gaan spelen als concurrent. 

De belangrijkste sterkte punten zijn:
· de snelheid van handelen, wat een gevolg is van een platte organisatie.
· het directe contact tussen bedrijfsarts en klant.
· de flexibiliteit van de bedrijfsartsen.
· het feit dat BA5 B.V. goedkoper is dan de concurrenten.
· het feit dat BA5 B.V. een lokale speler is en dus op de hoogte is van de lokale ontwikkelingen.

De belangrijkste zwakke punten zijn:

· Er is geen sprake van een landelijke dekking.
· Soms is er een te smal aanbod t.o.v. de grote arbodiensten, waardoor een klant voor sommige diensten naar een concurrent moet.

· Kleine ondernemer, dus hard werken, waardoor je kwetsbaarder wordt.
De belangrijkste kansen zijn:

· Eigen concurrenten uitschakelen door geen diensten te verlenen aan de bedrijven die de bedrijfsartsen inhuren om hun dienstenpakket uit te breiden.

· Door geen mensen in dienst te nemen, maar diensten uit te besteden zullen de deskundigen meer geneigd zijn om hun werk goed te doen om in beeld te blijven bij BA5 B.V.
· Veel meer profileren, niet afwachten op de klant, maar reactief werken.
· Doordat klanten van BA5 B.V. contact hebben met andere potentiële klanten en hierbij positieve ervaringen delen over de dienstverlening van BA5 B.V. kunnen nieuwe contacten worden gelegd.

De belangrijkste bedreigingen zijn:

· Het schreeuwende tekort aan bedrijfsartsen.
· Tekort aan ondernemend ingestelde bedrijfsartsen.
· Verandering in de wetgeving.
· Het vervallen van de loondoorbetalingregeling, waardoor het voor werkgevers niet meer noodzakelijk is om hun werknemers aan het werk te krijgen.

· Verzekeraars die inspelen op het vervallen van loondoorbetalingregeling.

De bedrijfsartsen zijn van mening dat, wanneer BA5 B.V. wil gaan uitbreiden, eerst het huidige gebied moet worden uitgekamd. De volgende stap in het uitbreidingsproces is aansluiting bij een groter landelijk netwerk van kleine ondernemingen. Hierdoor wordt het bereik groter, maar blijft de dienstverlening klein waardoor er een goede kwaliteit kan worden geleverd. Meerdere lokale spelers verspreid over het land die een groot netwerk vormen.

Uit de interviews is gebleken dat het “compleet” pakket wat BA5 B.V. aanbiedt het lucratiefst is, maar dat het niet te realiseren is om alleen nog “compleet” pakketten te verkopen. Klanten kiezen ook steeds vaker voor het basispakket of een maatwerk oplossing. De conclusie die kan worden getrokken met betrekking tot de pakketten die worden aangeboden is dat BA5 B.V. een mix van de verschillende pakketten moet blijven aanbieden om alle klanten tevreden te houden.

De diensten die BA5 B.V. op dit moment uitbesteedt aan andere deskundigen moeten in de toekomst ook uitbesteed blijven. Door goede contacten te onderhouden met de diverse deskundigen kan BA5 B.V. de diensten toch blijven garanderen.
De rolverdeling zoals deze op dit moment aanwezig is bij BA5 B.V., waarbij de 5 ondernemers allen een aandachtsgebied onder hun hoede hebben, moet in de toekomst behouden blijven. Wanneer BA5 B.V. uit gaat breiden zullen de 5 ondernemers echter te maken krijgen met nieuwe bedrijfsartsen die ze moeten gaan sturen. 
BA5 B.V. is voor bedrijfsartsen een interessante onderneming om voor te werken. Hierbij moet worden aangetekend dat de bedrijfsartsen die bij BA5 B.V. komen te werken wel een ondernemend karakter moeten hebben. Ze moeten commercieel ingesteld zijn en niet bang zijn om een risico te nemen. De bedrijfsartsen hebben bij BA5 B.V.  te maken met goede arbeidsvoorwaarden. Daarnaast hebben ze een grote mate van vrijheid. 

De bedrijfsartsen zien hun rol in de toekomst niet extreem veranderen ten opzichte van de rol die ze nu hebben. Allen willen ze actief blijven in hun uitvoerende rol en tevens een beleidsbepalende rol gaan vervullen. De beleidsbepalende rol zal een groter gedeelte van de tijd van de bedrijfsartsen gaan innemen wanneer ze de leiding krijgen over meerdere bedrijfsartsen. 

Over 5 jaar zien de bedrijfsartsen BA5 B.V. als een sterke regionale speler, waar persoonlijke aandacht nog steeds een belangrijke rol speelt, die wellicht al deel uit maakt van een landelijk dekkend netwerk.
Bijlage 7: Vragen voor de interviews met klanten van BA5 B.V.

Algemeen:

· Hoe lang bent u al klant van BA5 B.V.?

· Bij welke dienst was u voorheen aangesloten?

· Waarom hebt u ervoor gekozen om een contract aan te gaan met bedrijfsArtsen5?
· Hebben de diensten van BA5 B.V. voor uw bedrijf een toegevoegde waarde of hebt u enkel een contract afgesloten vanwege de wettelijke verplichting? Waarom wel, waarom niet?
· Wat zijn, naar uw mening, de sterke en zwakke punten van BA5 B.V. ?
Kennis / Professionaliteit:

· Bezit de bedrijfsarts adequate kennis met betrekking tot zijn vakgebied? Waarom wel, waarom niet?
· Verwijst de bedrijfsarts uw werknemers op een adequate manier naar andere deskundigen leidend tot verzuimreductie?
· Bezit de bedrijfsarts adequate kennis met betrekking tot de wet- en regelgeving om u en uw werknemer te adviseren over het te doorlopen traject? Waarom wel, waarom niet?
· Indien uw vaste bedrijfsarts niet beschikbaar is, wordt deze dan op een goede manier vervangen? Waarom wel, waarom niet?

· Bent u van mening dat de bedrijfsarts voldoende op de hoogte is van de werkprocessen in uw bedrijf? Zo niet, moet de bedrijfsarts vaker een bezoek brengen?

· Wat zijn de verbeterpunten voor de bedrijfsarts/BA5 B.V. op het gebied van kennis en professionaliteit?
Aanbod van diensten:
· Bent u tevreden over het pakket aan diensten dat BA5 B.V. aanbiedt?
· Bent u tevreden over het webportaal van BA5 B.V. waarmee u de ziek- en herstelmeldingen van uw medewerkers kunt registreren en overzichten kunt opvragen? Waarom wel, waarom niet?
· BA5 B.V. heeft niet alle diensten in eigen beheer, daarom verwijzen ze uw werknemers in sommige gevallen door naar andere deskundigen. Acht u het wenselijk dat ze de diensten in eigen beheer hebben of vindt u de huidige werkwijze van BA5 B.V. acceptabel?.
· Hoe komt u als werkgever tot de besluitvorming om hetgeen dat door de bedrijfsarts geadviseerd wordt al dan niet te honoreren? (bv kosten/baten)
Communicatie / Bereikbaarheid:

· Bent u tevreden over de manier waarop u door de bedrijfsarts wordt geïnformeerd over de situatie van uw werknemer, naar aanleiding van een spreekuur, (voor zover dit toegestaan is) en de frequentie waarmee dit gebeurt? Waarom wel, waarom niet?
· Kunt u gemakkelijk contact krijgen met de bedrijfsarts van BA5 B.V.?
· Bent u tevreden over de snelheid waarmee u wordt teruggebeld wanneer u een bericht achterlaat als de bedrijfsarts in gesprek is?
· Wat zijn, volgens u, verbeterpunten ten aanzien van de communicatie / bereikbaarheid van BA5 B.V.?
Prijs:

· Bent u tevreden met de prijzen die BA5 B.V. stelt voor haar dienstverlening? Waarom wel, waarom niet?

· Is de prijs voor u een belangrijke factor bij de keuze voor een bedrijfsarts, arbodienst of een andere soortgelijke dienst?

Beslissing:

· Op basis van welke kenmerken beslist u met welke arbodienstverlener u in een contract aangaat?

Bijlage 8: Visie van de klanten van BA5 B.V.

De belangrijkste redenen voor de klanten om een contract af te sluiten met BA5 B.V. waren:

· De klanten waren bekend met de bedrijfsartsen van BA5 B.V. vanuit ArboNed

· De klanten waren tevreden over de prijsstelling van BA5 B.V.

· BA5 B.V. heeft een plattere organisatie en is gemakkelijker te bereiken.

In eerste instantie is de wettelijke verplichting de reden voor klanten om een contract af te sluiten. Wanneer de diensten vervolgens worden geleverd merken de klanten een toegevoegde waarde. Vooral de diensten die verzuimreductie als doel hebben zijn voor de klanten van toegevoegde waarde.

Sterke punten: 

· kennis van de organisaties van de klanten;

· korte lijnen waardoor er goed gecommuniceerd kan worden tussen BA5 B.V. en de klanten;

· Snelheid waarmee afspraken kunnen worden gemaakt;

· Flexibele instellingen.

Zwakke punten:
· Omvang van de organisatie waardoor vervanging een probleem wordt;

· Snelheid van terugkoppeling

· Nauwkeurigheid bij terugkoppeling

· Reactiviteit / Alertheid

· Geen uniformiteit in het handelen van de bedrijfsartsen (slechte structuur)

De klanten zijn van mening dat de bedrijfsartsen van BA5 B.V. over adequate kennis beschikt m.b.t. hun vakgebied. Ook de kennis over de wet- en regelgeving waarmee de klanten te maken hebben wordt als goed ervaren. 

Werknemers worden door BA5 B.V. op een goede manier doorverwezen naar andere deskundigen. Het netwerk van BA5 B.V. van de deskundigen die worden ingeschakeld is volgens de klanten van groot belang. Wanneer er sprake is van een goed netwerk vinden de klanten het niet nodig dat BA5 B.V. de diensten in eigen beheer neemt. De klanten zien er geen toegevoegde waarde in als BA5 B.V. de diensten die het nu uitbesteedt in eigen hand zou nemen.

De vervanging van de vaste bedrijfsarts is een punt dat volgens de klanten voor verbetering vatbaar is. Het is niet altijd duidelijk wie de vervanger is van de vaste bedrijfsarts en de terugkoppeling van de vervangers is niet altijd voldoende.

Over het algemeen zijn de klanten van mening dat de bedrijfsartsen van BA5 B.V. goed op de hoogte zijn van de werkprocessen binnen hun bedrijven. Toch zouden de bedrijfsartsen bij sommige bedrijven wat vaker langs mogen komen.

Verbeterpunten op het gebied van kennis en professionaliteit zijn volgens de klanten:

· Zorgen dat er minder chaotisch gewerkt wordt ondanks de toenemende drukte.

· Het contact met de behandelend deskundigen zou sneller kunnen worden gelegd om het programma te versnellen.

De klanten zijn tevreden over pakket aan diensten dat door BA5 B.V. wordt aangeboden. Ook het webportaal werkt volgens de klanten goed. Er zijn kleine aanpassingen die het gebruik voor de klanten zouden vergemakkelijken. Er moet wel worden aangetekend dat de klanten van mening zijn dat er nog meer uit het systeem kan worden gehaald. 

De adviezen die de bedrijfsartsen worden in de meeste gevallen overgenomen. In sommige gevallen wordt er overlegd met de bedrijfsarts en de werknemer. Ook speelt in sommige gevallen de afweging tussen de kosten en de baten een rol.

De terugkoppeling van de bedrijfsartsen van BA5 B.V. na een spreekuur zou beter kunnen. Vooral de snelheid is een punt van kritiek van de klanten. Doordat het soms wat laat gebeurt, weet de klant niet wat er met de werkgever is besproken/afgesproken. 

Doordat het merendeel van de klanten over de mobiele nummers van de bedrijfsartsen beschikt kunnen ze gemakkelijk contact krijgen. Wanneer de klanten niet direct in contact kunnen komen met de bedrijfsartsen worden ze snel teruggebeld als ze een bericht achterlaten.
Verbeterpunten met betrekking tot de communicatie en bereikbaarheid zijn:

· Afspraak voor een nieuw contactmoment wordt nog wel eens vergeten. Een soort van alarm zou hierbij een oplossing kunnen zijn.

· Bij afwezigheid van de vaste controleur wordt door de vervanger minder goed teruggekoppeld.

· Interne communicatie zou beter kunnen zodat klant zijn verhaal niet meerdere keren hoeft te doen.

Naar de mening van de klanten is de prijsstelling van BA5 B.V. marktconform. BA5 B.V. zit zelfs onder de gemiddelde prijs. 

Bij de keuze voor een arbodienstverlener is prijs voor de meeste klanten niet de belangrijkste factor, maar hij speelt wel degelijk mee.
De kenmerken waarop de klanten een contract aangaan met een arbodienstverlener zijn op volgorde van meest voorkomend:

· Goede onderlinge relatie met de contactpersoon (bedrijfsarts)

· Kwalitatief goede arbodienstverlener

· Goede prijsstelling van de arbodienstverlener

· Goed aanbod van het dienstenpakket
Bijlage 9: Demografische factoren: Werkgelegenheid
Roosendaal:
Roosendaal telt in 2007 39.800 banen; een toename van 950 banen ten opzichte van 2006. Dit betekent dat de aantrekkende economie heeft gezorgd voor een groei van het aantal banen met 2,5%. De jaarlijkse werkgelegenheidsontwikkeling laat in de periode 2001 en 2007 een grillig verloop zien. 
De werkgelegenheid is in de meeste sectoren ten opzichte van 2006 toegenomen. De positieve ontwikkeling van de werkgelegenheid is voornamelijk te danken aan de gunstige ontwikkelingen in de zakelijke dienstverlening (+ 240), gezondheids- en welzijnszorg (+ 160), industrie (+ 130), handel en reparatie (+130) en overige diensten (+ 110). Alleen bij financiële instellingen en in het onderwijs is de werkgelegenheid afgenomen met respectievelijk 30 en 10 banen.
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Breda:
De werkgelegenheid in Breda is in de afgelopen 3 jaar elk jaar gestegen. Wat betreft werkgelegenheidsgroei behoorde Breda in 2006 tot de best presterende steden in Nederland. Breda telde in 2007 96.800 banen, dat is een toename van 3.300 banen ten opzichte van 2006.
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Rotterdam:

De haven van Rotterdam is wereldwijd bekend begrip. De haven zorgt voor veel werkgelegenheid. De Rotterdamse haven is een verzameling van meer dan 3000 bedrijven, actief in overslag, transport, logistiek, industrie en handel.
 

Dankzij de Rotterdamse haven hebben aan het begin van de 21ste eeuw in totaal ruim 310.000 mensen werk. Er is een verschil tussen directe en indirecte werkgelegenheid. Bij de directe werkgelegenheid (circa 60.000 mensen) gaat het om werk in de haven en havenindustrie zelf.

Naast de directe werkgelegenheid biedt de Rotterdamse haven aan ruim 250.000 mensen indirecte werkgelegenheid. Met indirecte werkgelegenheid bedoelen we alle mensen eromheen, leveranciers en afnemers zoals truckchauffeurs, schoonmaakbedrijven en technici. Zij zijn veelal werkzaam in sectoren die gerelateerd zijn aan de Rotterdamse haven, maar er niet rechtstreeks deel van uitmaken.

In tegenstelling tot de periode 2003-2005 is de werkgelegenheid in 2006 in vrijwel alle deelgemeenten (met uitzondering van een aantal grootschalige bedrijventerreinen) sterk toegenomen.

In de jaren 2003, 2004 en 2005 is het aantal arbeidsplaatsen vrijwel overal afgenomen. Uitzonderingen waren de ‘werkgebieden’ Waalhaven, Vondelingenplaat en Europoort (de zeehaventerreinen), woongebied Overschie en vooral Prins Alexander. In 2006 was de situatie volstrekt anders. Slechts één klein woongebied (Hoek van Holland) kende toen een afname van het aantal arbeidsplaatsen. Elders nam het aantal arbeidsplaatsen toe, soms met meer dan vier procent. In de genoemde werkgebieden was minder duidelijk sprake van een omslag. Europoort was het enige gebied met een sterke groei van de werkgelegenheid.
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Goes (Zeeland):
De werkgelegenheid in Goes is sinds 2000 toegenomen. In 2002 was er nog sprake van een lichte daling, maar in 2003 werd de stijgende lijn weer opgepakt. De toenemende vergrijzing in Zeeland is een factor die meespeelt in de toename van de werkgelegenheid.
[image: image25.png]Banen van werknemers; regio (nieuw)

aantal banen van werknemars, Totaal Goes

ooioon
ey

adoison

ooson
sapeu
P

0200

sotszaap
0 100

Sapou
sotusaasp

us

20

o 20

B

|© Contraal Bureau voor da Statistiek, Voorburg/Hesrian 8-5-2008





Nederland:

De halverwege 2005 in gang gezette stijging van de werkgelegenheid zette zoals de onderstaande grafiek laat zien door in 2007. Tussen het tweede kwartaal van 2006 en dat van 2007 nam het aantal banen met 207.000 toe tot een recordhoogte van 7,8 miljoen. In de tweede helft van 2007 zette de groei van de werkgelegenheid door, zij het in iets gematigder vorm.
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Conclusie: De werkgelegenheid neemt in alle 4 de steden waarin BA5 B.V. is gevestigd toe. Dit is een gunstige ontwikkeling, omdat meer werkgelegenheid zorgt voor meer werknemers. Hierdoor wordt het klantenbestand van BA5 B.V. uitgebreid. Dit levert meer werk op, maar zal uiteindelijk ook tot meer winst gaan leiden.
Bijlage 10: Informatie over arbodiensten
De belangrijkste concurrenten van BA5 zijn:
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	Tarief “All-in” pakket
	€113,50
	€120,00
	€122,50
	€120,90
	€83

	Aantal medewerkers (Ad)
	1.600
	2.500
	3.500
	400
	10

	Aantal klanten
	60.000
	45.000
	55.000
	50.000
	400

	Aantal werknemers (Kl)
	1.1 milj.
	1.7 milj.
	2.2 milj.
	406.000
	20.000

	Bereikwijdte / Dekking
	Landelijk
	Landelijk
	Landelijk
	Landelijk
	Regionaal


(Bij de tarieven moet worden aangetekend dat de pakketten van de grote arbodiensten uitgebreider zijn)


(Ad) = Arbodienst
        (Kl) = Klant
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: 

ArboNed is een landelijk opererende arbodienst en is opgericht in 1993. Vanuit de ruim 80 vestigingen en spreekuurlocaties bedient ArboNed circa 60.000 klanten met samen meer dan 1,1 miljoen werknemers die worden geadviseerd op het gebied van werk en gezondheid. Bij ArboNed zijn ongeveer 1.600 medewerkers, waaronder bedrijfsartsen, ergonomen, arbeidshygiënisten, veiligheidskundigen, arbeids- & organisatiedeskundigen werkzaam.
Organisaties kunnen bij ArboNed terecht voor een totaalpakket aan diensten op het gebied van verzuimbegeleiding, reïntegratie en preventie. De dienstverlening beïnvloedt direct de financiële en sociale resultaten van bedrijven. Want door samen met ArboNed op een actieve manier met werk en welzijn om te gaan dalen de verzuimcijfers en WAO-instroom en stijgt de productiviteit en verminderen de kosten.
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: 

Achmea Vitale is de nieuwe naam van de drie arbodiensten van Achmea. De huidige merken Commit, Achmea Arbo en Prevend gaan in het voorjaar van 2008 verder onder de nieuwe naam. Het samengaan is een rechtstreeks gevolg van de fusie tussen Achmea en Interpolis. De nieuwe combinatie, de nummer twee van Nederland, gaat verder op de ingeslagen weg. Dat wil zeggen dat zij als strategisch partner van werkgevers verder vorm geeft aan vitaliteitmanagement.

 
Vitaliteitmanagement stelt de werkgever in staat om al het arbeidspotentieel van zijn werknemers maximaal te benutten. Een voorwaarde voor succesvol vitaliteitmanagement is succesvol verzuimbeleid. Dat is de basis. Immers, om de aandacht te kunnen verleggen naar de vitale medewerker, moet allereerst de begeleiding van zieke collega’s op orde zijn. Zo kan de werkgever reïntegratie bevorderen en instroom in de WIA tot een minimum beperken.
Tijdens het onderzoek naar de concurrenten zijn Achmea Arbo, Commit en Prevend samengegaan in Achmea Vitale.
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: 

Met 3.500 medewerkers is Arbo Unie de grootste landelijke arbodienst van Nederland. De klantenkring van Arbo Unie bestaat uit meer dan 55.000 bedrijven en instellingen met 2,2 miljoen medewerkers. Tegelijk heeft Arbo Unie met haar 110 vestigingen een sterke regionale binding. De Arbo Unie houdt zich voor haar leden bezig met goede werkverhoudingen, duidelijke afspraken en goede werkomstandigheden. De organisatie is voortgekomen uit een fusie van de regionale gezondheidsdiensten. Het hoofdkantoor is gevestigd in Nieuwegein.

Arbo Unie is een adviesorganisatie: de vraag van de klant staat centraal. Voor Arbo Unie werken verschillende adviseurs, elk vanuit een specifiek deskundigheidsgebied. Samen met de klanten onderzoeken zij de vraag of het probleem. Tevens adviseert Arbo Unie over mogelijke oplossingen waarmee de klanten verbeteringen in hun organisatie kunnen doorvoeren.
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: 

Mætis is een landelijk opererende organisatie en heeft circa 400 medewerkers in dienst. Deze medewerkers bedienen een klantenkring van ongeveer 50.000 bedrijven en instellingen met ongeveer 406.000 werknemers. Hiermee is Mætis de kleinste van de vier grote arbodiensten. Met 48 spreekuurlocaties en 5 vestigingen voor specifieke diensten die verdeeld zijn over heel Nederland heeft Mætis een landelijke dekking.

Mætis pakt arbo breder en verfrissend aan. De dienstverlening van Mætis is er op gericht om werkgevers zakelijk en werknemers persoonlijk gezonder te maken. Met het adviseren, begeleiden en coachen van opdrachtgevers op het gebied van verzuimmanagement en gezondheidsmanagement is zij een van de grootste aanbieders binnen de arbodienstverlening. 


Mætis komt, naar eigen zeggen, eerder in actie dan wie ook. Dit leidt ertoe dat haar klanten hun langdurig verzuim terug kunnen dringen. Mætis biedt de klant een basispakket dat alles regelt om verzuimreductie te realiseren. Met het oog op gezondheidsmanagement heeft Mætis een individueel beweegplan voor fittere werknemers. Tevens biedt Mætis de mogelijkheid om een bedrijfskundig geschoolde bedrijfsarts te detacheren naar een klant. Mætis adviseert en coacht. Beter worden, dat is waar Mætis voor staat. Mætis heeft de laagste WAO-instroom van alle arbodienstverleners in Nederland.
(Zie bijlage 11 voor een overzicht van de criteria bij de keuze voor een arbodienstverlener)


Conclusie: concurrenten

ArboNed, Achmea Vitale, Mætis en Arbo Unie zijn de vier grootste arbodienstverleners die in Nederland actief zijn. Het dienstenpakket dat deze arbodiensten in eigen beheer hebben is groter dan dat van BA5 B.V.. De dienstenpakketten die worden aangeboden moeten voldoen aan de wettelijke richtlijnen zijn, zodat de klanten aan hun wettelijke verplichtingen kunnen voldoen. Door de landelijke dekking van de vier grootste arbodiensten is het voor hen gemakkelijker om klanten te bedienen die filialen hebben die verspreid zijn over heel Nederland (bv Blokker, Hema). 

In tegenstelling tot BA5 B.V. zijn de grote arbodiensten wel gecertificeerd. Drie van de vier grote arbodiensten hebben een financiële of organisatorische band met een verzekeraar, waardoor belangenverstrengeling kan plaatsvinden. Het contact met de bedrijfsarts is bij BA5 veel directer dan bij de grote arbodiensten. Spreekuren op locatie zijn niet bij alle arbodiensten mogelijk.
Bijlage 11: Overzicht criteria bij keuze voor een arbodienstverlener

	Criterium
	ArboNed
	Achmea Vitale
	ArboUnie
	Mætis
	BA5 B.V.

	
	
	
	
	
	

	Ervaring van de arbodienst/bedrijfsarts
	
	
	
	
	

	Minstens 2 jaar ervaring in de bedrijfstak
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Registreert ziekteverzuim en rapporteert daarover
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Voert analyses naar oorzaken verzuim uit
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Voert analyses beroepsziektes uit 
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Voert analyses ongevallen uit
	Nee
	Nee
	Nee
	Nee
	Nee

	Voert werkplekonderzoek uit
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Analyseert en adviseert over welzijnsrisico’s
	Ja
	Ja
	Ja
	Niet bekend
	Ja

	Geeft voorlichting aan personeel
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Verzorgt scholing en training voor het personeel
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Verzorgt scholing en training voor de leidinggevenden
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	
	
	
	
	
	

	Organisatie van de arbodienst/bedrijfsarts
	
	
	
	
	

	Is gecertificeerd, dan wel onder voorwaarden gecertificeerd. 
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Geregistr. Bedr.arts

	Heeft financiële/ organisatorische band met verzekeraar (negatief punt)
	Ja
	Ja
	Nee
	Ja
	Nee

	Spreekt werkgever aan op niet opvolgen van adviezen die de arbodienst geeft
	Ja
	Niet bekend
	Ja
	Niet bekend
	Ja

	Heeft ergonoom in dienst
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	uitbesteed

	Heeft toxicoloog in dienst
	Ja
	Niet bekend
	Ja
	Niet bekend
	uitbesteed

	Heeft milieudeskundige in dienst
	Ja
	Niet bekend
	Ja
	Niet bekend
	uitbesteed

	Heeft bedrijfsmaatschappelijk werker in dienst
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	uitbesteed

	Heeft een personeelsbezetting die voldoende is om het gehele basispakket zelf uit te kunnen voeren
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	
	
	
	
	
	

	Uitrusting van de arbodienst/bedrijfsarts
	
	
	
	
	

	Heeft documentatie (AI-bladen ((), gevaarlijke stoffen, normalisatienormen)
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Heeft apparatuur voor meten van licht, geluid en klimaat
	Ja
	Ja
	Ja
	Niet bekend
	uitbesteed

	Heeft apparatuur voor arbeid- gezondheidskundig onderzoek
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Werkwijze van de arbodienst/bedrijfsarts
	
	
	
	
	

	Zet team van verschillende deskundigen voor bedrijf in.
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Heeft vast contactpersoon in het bedrijf
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Heeft vaste contact persoon voor OR
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Werknemers kunnen direct contact opnemen met arbo-arts
	Nee
	Ja
	Nee
	Nee
	Ja

	Houdt spreekuren op of nabij het bedrijf
	Nee
	Ja
	Nee
	Ja
	Ja

	Is gedurende werktijden bereikbaar
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	
	
	
	
	
	

	Werknemers vriendelijkheid arbodienst/bedrijfsarts
	
	
	
	
	

	Heeft klachten / beroepsprotocol voor werknemers
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Handhaaft bij uitvoering van controlewerkzaamheden bij ziekte de eigen onafhankelijkheid ten opzichte van de werkgever
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Garandeert privacy bescherming in het contract
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja

	Verstrekt medische gegevens pas aan derden na schriftelijke toestemming werknemer
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
	Ja
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Bijlage 12: Artikel over sociale zekerheid
Zonder Datum | donderdag 2 maart 2006
Volgens de Ondernemerschapsbarometer van de Kamer van Koophandel overweegt 45% van de Nederlanders wel eens om een eigen bedrijf te beginnen, het merendeel van deze denkers zal nooit een eigen bedrijf starten. Veelgenoemde reden om niet te starten is de onzekerheid, het risico en de tijd dat een eigen bedrijf kost. Op zich begrijpelijk, want een eigen bedrijf starten houdt je dag en nacht bezig. Ook de financiering van een eigen bedrijf is voor veel aspirant-ondernemers een te hoge drempel evenals het hebben van een goede baan.

Bijlage 13: Artikel over tekort aan bedrijfsartsen
Tekort aan bedrijfsartsen dreigt

Datum | donderdag 2 maart 2006
Als de overheid geen maatregelen neemt, dreigt er binnen nu en vijf jaar een tekort aan bedrijfsartsen te ontstaan. De Nederlandse Vereniging voor Arbeids- en Bedrijfsgeneeskunde (NVAB) heeft hierover aan de bel getrokken bij minister Hoogervorst van Volksgezondheid.

Er worden niet meer voldoende bedrijfsartsen opgeleid, stelt NVAB-voorzitter Rodenburg. In het verleden bekostigden de arbodiensten de vier jaar durende parttime opleiding. Maar omdat bedrijven niet meer verplicht zijn een arbodienst in te schakelen, is de bereidheid bij die diensten om te investeren in de dure opleidingen sterk teruggelopen. 
Overigens zijn bedrijven wettelijk verplicht een bedrijfsarts in te schakelen bij verzuimbegeleiding en reïntegratie van ziek personeel. Er zijn nu nog circa 2000 bedrijfsartsen.
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11. Verklarende Woordenlijst

· Arbodienstverleners: Met de arbodienstverleners die in deze scriptie worden genoemd, worden de grote arbodiensten, vrijgevestigde bedrijfsartsen en andere instellingen bedoeld, die zich richten op verzuimbegeleiding en reïntegratie trajecten.
· AI-bladen: AI staat voor Arbeids Informatie. De AI-bladen die worden uitgebracht hebben allen te maken met de verschillende facetten van arbobeleid. Voorbeelden van titels van de AI-bladen zijn: Arbo- en Verzuimbeleid, Werken op daken, werken met beeldschermen e.d.
· Bedrijfspsycholoog: Een belangrijke taak van de bedrijfspsycholoog is, net als voor de reguliere psycholoog, het (kortdurend) behandelen van mensen met psychische klachten. Over het algemeen behandelt de bedrijfspsycholoog werkgerelateerde problematiek, zoals burn-out en het niet kunnen omgaan met werkdruk. De bedrijfsarts verwijst een medewerker naar de bedrijfspsycholoog.
· Beleidsbepalende taken: Taken er op zijn gericht om het beleid van het bedrijf gestalte te geven. Deze taken worden door de huidige bedrijfsartsen uitgevoerd ter ondersteuning van de nieuwe bedrijfsartsen. 
· Grijze druk: De verhouding tussen het aantal personen van 65 jaar of ouder en het aantal personen van 20 tot 65 jaar. Dit cijfer geeft inzicht in de
verhouding van de ouderen tot het werkende deel van de bevolking.
· Huidige bedrijfsarts(en): Met huidige bedrijfsarts(en) worden de vijf bedrijfsartsen bedoeld die op het moment van de start van het onderzoek in dienst waren bij BA5 B.V.. Alle bedrijfsartsen die nadien aangesloten zijn bij BA5 B.V. zijn de nieuwe bedrijfsartsen.
· Nieuwe bedrijfsarts(en): Met nieuwe bedrijfsarts(en) worden de bedrijfsartsen bedoeld die op het moment van de start van het onderzoek nog niet aangesloten waren bij BA5 B.V.. 

· PAGO: Periodiek Arbeids- en Gezondheidskundig Onderzoek. Een PAGO is meestal opgebouwd uit een vragenlijst, aangevuld met een gericht medisch onderzoek. Hierover wordt (in ieder geval bij afwijkende bevindingen) individueel en op groepsniveau gerapporteerd, waarbij uiteraard voor vertrouwelijke zaken de medische geheimhoudingsplicht geldt. Tegenwoordig heet dit onderzoek PMO (Periodiek Medisch Onderzoek)
· SMART: Specifiek, Meetbaar, Acceptabel, Realistisch en Tijdsgebonden. Een SMART-doelstelling is richtinggevend: het geeft aan wat je wilt bereiken en stuurt het gedrag van je medewerkers en van jezelf. Bovendien wordt aangegeven welke resultaten wanneer moeten worden bereikt.
· SWOT-Analyse: Hiermee onderzoek je de toekomstmogelijkheden van een product in een markt. SWOT staat voor Strengths, Weaknesses, Opportunities en Threats. In het Nederlands: sterkten, zwakten, kansen en bedreigingen.
· Wet verbetering Poortwachter: In de Wet verbetering Poortwachter is geregeld wat werknemers en werkgevers moeten doen om te bevorderen dat langdurig zieke werknemers zo snel mogelijk weer aan de slag gaan.
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