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Zorggroep Ena wil zich in een nieuwe onderneming gaan richten op het extramuraal 

aanbieden van zorg en diensten. Om te k ijken of er behoefte is aan diensten bij mensen thuis en 

hoe de organisatie dan ingericht zou moeten worden is onderzoek gedaan. De 

onderzoeksdoelstelling hierbij is om een organisatie voor extramurale dienstverlening op papier 

zo goed mogelijk in te richten en af te stemmen op de 55-plussers van Barneveld. De hoofdvraag 

die hierbij gesteld kan worden is: “Welke soorten facilitaire diensten zijn geschikt om aangeboden 

te worden en op welke wijze zullen deze aangeboden moeten worden aan de 55-plus-generatie in 

Barneveld?” 

 

Om deze vraag te kunnen beantwoorden is theoretisch, maar ook empirisch onderzoek 

gedaan. Op basis de theorie en zijn de uitkomsten van een enquête die naar ongeveer 400 

huishoudens met 55-plussers is gestuurd en een interview dat met twee vrijwilligers 

geanalyseerd. Tevens is er gekeken hoe andere organisaties hun onderneming vorm hebben 

gegeven.  

 

In de trends en ontwikkelingen is naar voren gekomen dat er steeds meer behoefte is 

vanuit de ouderen aan diensten aan huis. Men wil langer thuis blijven wonen, zijn zelfstandiger en 

voelen zich veelal nog goed. Tevens zal de groep ouderen steeds verder groeien. In het onderzoek 

in de buurt (enquêtes) is naar voren gekomen dat men graag langer thuis blijft wonen en 

eventueel gebruik wil maken van zorg en diensten aan huis. De top 10 van de behoefte van 

diensten staat hieronder weergegeven (samengesteld op basis van een wegingstabel, waarbij een 

interview met vrijwilligers en de uitslag van de enquêtes zijn meegenomen): 

 

1. Warme maaltijd  

2. Boodschappenservice 

3. Vervoer 

4. Klussendienst 

5. “Bewegen voor ouderen”  

6. Kapper- en pedicure aan huis 

7. Grote schoonmaak 

8. “Geheugentraining”  

9. Koersbal 

10. Tuinonderhoud 

 

Naar voren kwam ook dat wanneer mensen diensten zouden willen bestellen, ze het liefst 

voor de goedkoopst mogelijke optie zouden gaan, dit betekent dat abonnementen mensen 

aanspreekt. De vraag over de communicatiemiddelen is erg verdeeld ingevuld. Internet is al erg 

populair onder de ouderen. Echter kan niet alleen dit communicatiemiddel ingezet worden, omdat 

niet iedereen hier bekend mee is en de onderneming moet wel toegankelijk zijn voor iedere 55-

plusser. Mensen vinden het toch altijd wel prettig om persoonlijk contact te hebben wanneer ze 

iets bestellen, dit betekent dat telefonisch bestellen favoriet was, tevens is foldermateriaal gewild. 

Uit het onderzoek kwam naar voren dat er niet een specifieke concurrent is die al deze diensten al 

aanbiedt in Barneveld met dit concept. Op basis van deze gegevens zijn een aantal keuzes 

gemaakt wat betreft de invulling van het business plan;  

 



 

De ondernemingsvorm  

             Er wordt geadviseerd om voor een stichting te kiezen, omdat: hier geen kapitaalvereiste 

voor nodig is, vrijwilligers verantwoord ingezet kunnen worden en winst ten goede komt aan een 

ideëel doel. Een voorbeeld hiervan kan zijn: het bevorderen van welzijn van ouderen van Barneveld 

door te investeren in de eigen organisatie of Zorggroep Ena. 

 

Hoofddoelen van de organisatie 

- Het verbeteren van het welzijn van ouderen, zodat zij langer thuis kunnen blijven wonen 

- Het maatschappelijk activeren van de ouderen in Barneveld  

- Inkomsten genereren, zodat de voorzieningen die de organisatie de ouderen van Barneveld 

verbeterd kunnen worden.  

 

Locatie 

             Front-/backofficeconcept op een geheel nieuwe locatie; bijvoorbeeld bij het Heusplein 

Nadelen van het onderbrengen bij Ruimzicht is dat mensen in aanraking komen met mensen van 

het verpleeghuis, wat confronterend kan zijn. Voordelen van een locatie als het Heusplein zijn: 

 

  ‘Nieuwe ouderen’  

 Vermogende ouderen 

 Locatie; centraal 

 Ruimte is beschikbaar; Grand café als ontmoetings-, activiteiten- en lunchruimte 

 

Dienstenpakketten 

             Basisarrangement; Warme maaltijd, klussendienst, tuinonderhoud en grote schoonmaak  

Basisplusarrangement; wassen, strijken, stomen, boodschappenservice, vervoerservice 

Verwenarrangement; massage/stoelmassage, kapper aan huis, pedicure aan huis 

Activiteitenarrangement; Bewegen voor ouderen / Sportief op gewicht, Koersbal, Computercursus, 

Geheugentraining, Cursus ‘zicht op evenwicht’ / ‘ Grip op diabetes’  / ‘Omgaan met dementie’ / 

‘Pijn in eigen hand’, Vakanties/uitjes. Zorgarrangement; Persoonlijke verzorging, Persoonlijke 

verpleging, Persoonlijke begeleiding 

 

Marketingplan 

             Product - De organisatie biedt verschillende welzijnsdiensten aan, deze zijn 

samengesteld in verschillende arrangement zoals te zien is in de alinea hierboven. De organisatie 

zal zich differentiëren van haar concurrenten door haar Service op maat! De klant staat centraal, 

heeft hij/zij behoefte aan een bepaalde dienst, dan probeert de organisatie op alle manieren te 

helpen. ‘Wij staan voor u klaar!’  

 

              Prijs - De prijs-kwaliteitverhouding is optimaal bij de organisatie. Er wordt gestreefd 

naar een zo goed mogelijke kwaliteit. Hierbij wordt de kostprijs goed in acht genomen moeten 

worden. Hier zal in bepaalde gevallen winst op gemaakt worden. In andere gevallen zal het 

servicepunt fungeren als tussenpersoon. 

  

              Promotie- Allereerst wordt de organisatie in de markt gezet door een openingsweek. 

Hiervoor worden ‘persoonlijke’ uitnodigingen verstuurd. Op deze manier ontstaat er al een 



 

binding met de klant. Bij de openingsweek wordt deze binding versterkt door het persoonlijk 

contact en wordt de missie van de organisatie duidelijk. Communicatiemiddelen die ingezet 

worden zijn allereerst telefonisch/ persoonlijk contact, en internet. Persoonlijk contact vindt men 

altijd nog het meest prettig, hierbij is een klantvriendelijke telefonist(e) van belang, hij/zij is het 

visitekaartje van de organisatie. Internet wordt steeds belangrijker, ook voor de oudere 

generaties. Het is gemakkelijk, toegankelijk en vrijblijvend, het is belangrijk om zo veel mogelijk 

informatie te verstrekken, maar het overzicht wel te behouden. Klantbehoud en klanttevredenheid 

zijn de belangrijkste strategieën wat betreft promotie.  

 

              Plaats- Het visitekaartje van de organisatie is het servicepunt met Grand café dat voor 

vele doeleinden gebruikt kan worden. Iedere dag rond 12.00uur is het een restaurant, maar tegen 

14.00uur kan deze alweer omgetoverd zijn tot een oranje WK-ruimte, waar ouderen de 

wedstrijden kunnen volgen op een groot scherm. Zo kan er ook jeu-de-boules gespeeld worden 

wanneer dit op het programma staat. Mensen kunnen hier voor van alles terecht, Service op maat!  

 

In de markt zetten van het product 

Om een massa van mensen te bereiken bij de start van de onderneming wordt een tweetal 

aan acties ondernomen.  

 

- Start-/openingsweek (Met een pakkende activiteit/feest, iedere dag een andere groep) 

Hierbij is het belangrijk dat alle informatie wordt verschaft die mensen nodig hebben. Een goede 

start is het halve werk. Verschillende segmenten per dagdeel betekent dat mensen zich 

persoonlijker benaderd voelen. Hierbij zullen zij aan de buren vragen of zij ook naar deze middag 

gaan en wordt de drempel verlaagd. Daarnaast kunnen e-mailadressen en andere gegevens (voor 

nieuwsbrieven e.d.) verzameld worden om een klantenadministratie op te bouwen.  

 

- Woningstichting; arrangementen Basis- en basisplusarrangementen bij het huren van een 

woning 
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