


‘We zijn begonnen onder het motto:
‘Je moet niet strijden met je concurrenten,
maar vrijen met je klanten”

Doordat de winkels eveneens het karakter hebben van
giftshop, zijn ze laagdrempelig en kunnen vragenstellers
er anoniem naar binnen. Zoals in Assen. Daar klopte een
Molukse man voorzichtig aan, omdat hij de zorg voor zijn
demente moeder niet meer alleen kon bolwerken, terwijl
dat wel de cultuur is in de Molukse gemeenschap. Behalve
adviezen gaan er ook boeken, kinderspeelgoed als zuster-
pakjes, knuffels in dokterstenue en nog veel meer zaken
over de toonbank.

De andere pijler is flexibele arbeid. Potentiéle medewerkers
die in de zorg aan de slag willen, kunnen er terecht. Care-
College, onderdeel van intern bureau Carebusiness, leidt
mensen op voor zorghulp A en B. ‘Wij geven onze medewer-
kers graag een eigen opleiding. Zo kunnen we innoveren
en de zorg optimaliseren. In feite doen we hetzelfde als
AH: zij willen weten waar de granen vandaan komen waar-
mee ze hun brood bereiden, wij geven onze medewerkers
zelf de juiste kennis mee’ De overheid nomineerde al in
2006 het project Mantelzorg van de ZorgZaak voor een in-
novatieprijs. Daarbij worden mantelzorgers opgeleid tot
gediplomeerd verzorgers, waarna ze als zelfstandige zonder
personeel (ZZPer) hun diensten aanbieden.
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Nieuw concept

Tot verbazing van Spiering presenteert de formule Buurt-
zorg zich als een nieuw concept, terwijl ze grote overeen-
komsten vertoont met de ZorgZaak. Ze profileren zich met
de inzet van zelfsturende teams. ‘Daar werken wij al 16
jaar mee. Buurtzorg heeft momenteel als voordeel dat zij
via subsidie mag werken met een weekfinanciering per
cliént, wat een aanzienlijke lastenverlichting betekent in
vergelijking met organisaties als de ZorgZaak. Die moet per
minuut verantwoording afleggen.

Maar de directeur gaat uit van haar eigen kracht. ‘Wij zet-
ten altijd mensen in die de kwalificaties hebben voor het
werk dat ze moeten doen of hoger zijn opgeleid. We laten
hen liever werk doen onder hun niveau dan een tweede
persoon langs te sturen. Daarnaast formeren we teams van
maximaal zes mensen rondom een cliént. Routes rijden we
niet; een medewerker komt hoogstens bij drie of vier per-
sonen op een ochtend’

Groei is wel én niet een ambitie van de ZorgZaak. Vanaf 1
januari volgend jaar biedt de organisatie haar diensten ook
aan in de provincie Groningen, dus dat betekent uitbrei-
ding. Maar ze begint er mondjesmaat, om niet in de proble-
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Zorgonderneming van het jaar 2009 ‘De meeste medewerkers zien de ZorgZaak als hun bedrijf’

men te geraken. ‘We voeren geen actief wervingsbeleid. Im-
mers, je weet niet zeker of het zorgkantoor het geld wel zal
vergoeden voor de zorg die we bieden. Dit jaar financieren
we alweer drie ton voor; verder willen we niet gaan. Krijgen
we meer aanvragen, dan moeten we een cliéntenstop af-
kondigen. Maar cliénten afwijzen, is de doodsklap voor een
onderneming. Ik hoop dan ook vurig dat de overheid het
cliéntenvoucher snel zal invoeren’ Als dat gebeurt, volgt
het geld automatisch de cliént en dan kan de ZorgZaak
probleemloos haar vleugels uitslaan.

10 procent goedkoper

Het lukt de organisatie om tien procent goedkoper te
functioneren dan concullega’s. Hoe is dat mogelijk? Onder
andere komt dat doordat de ZorgZaak een platte organisatie
is met weinig controlelagen. ‘Daar komt bij dat we genoe-
gen nemen met lagere marges. En als bestuurder hebben
we minder hoge salarissen dan elders het gebruik is. Waar
mensen die niet functioneren ook nog met tonnen aan ge-
meenschapsgeld het veld ruimen! Financieel is de ZorgZaak
dan ook gezond. Teder jaar eindigen we positief’, is alles wat
de directeur daarover kwijt wil. De ZorgZaak weet de juiste
snaar te raken. In 1993 startte Femke Spiering de organisa-
tie, omdat zij en een aantal anderen verontwaardigd waren

over hoe er werd omgesprongen met overheidsgeld. Ze vond
het ongelooflijk dat ouderen, die veel hadden betekend
voor de maatschappij, in verpleeghuizen verbleven op grote
zalen. Inmiddels biedt de organisatie het complete scala aan
AWBZ-zorg. Daarvoor heeft ze 450 mensen in vaste dienst
die een schaal hoger worden ingedeeld dan gebruikelijk, en
werkt ze met 150 oproepkrachten en 9oo ZZPers. ‘Nooit heb-
ben we de pretentie gehad beter te zijn dan onze grote con-
current Icare’, vertelt directeur en oprichter Femke Spiering.
‘We zijn begonnen onder het motto: “Je moet niet strijden
met je concurrenten, maar vrijen met je klanten'’

Die klanten hebben de boodschap van de ZorgZaak opge-
pikt. Dat bleek onlangs uit een onafhankelijk cliénttevre-
denheidsonderzoek van TRIQS. Het onderzoeksbureau, dat
de meting uitvoerde volgens de Richtlijnen cliéntenraad-
pleging met de CQ-index Verpleging Verzorging Thuiszorg
van het Centrum Klantervaring Zorg, tekende op dat de
cliénten overwegend tevreden tot zeer tevreden zijn. Niet
alleen over de kwaliteit van de geboden dienstverlening,
ook over de zorgverleners. De ZorgZaak kreeg een 8,35 van
de cliénten, terwijl de individuele zorgverlener die bij de
klant komt, met een 8,83 zelfs nog hoger scoorde. Spiering
mag tevreden zijn. |




