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VOORWOORD

De markt van re-integratiediensten is voortdurend in beweging. Sinds er begin deze
eeuw op grote schaal marktwerking is ingevoerd voor deze dienstverlening zijn de
condities waarbinnen die markt moest werken voortdurend veranderd. Was aanvan-
kelijk sprake van verplichte uitbesteding, enkele jaren later werd die verplichting (in
ieder geval door gemeenten) weer losgelaten. Doelgroepen veranderden, procedu-
res van aanbesteding eveneens, de arbeidsmarkt ontwikkelde zich van aanvankelij-
ke krimp naar forse groei. En op de markt traden nieuwe spelers en aanbieders toe,
terwijl andere verdwenen. Wie de markt (en marktcondities) van 2008 vergelijkt met
die van 2002 ziet wellicht meer verschillen dan overeenkomsten.

De Raad voor Werk en Inkomen (RWI) stelt zich onder meer ten doel het bevorde-
ren van de transparantie van de markt. Een van de wegen daartoe is het periodiek
(tweejaarlijks) uitbrengen van de Re-integratiemarktanalyse. Ook in 2008 zal een
dergelijke analyse worden uitgebracht, waarin onder meer een beschrijving wordt
gegeven van de actuele ontwikkelingen op de markt, eventuele knelpunten en mo-
gelijke verbeteringen.

Ter voorbereiding van deze analyse wenste de RWI meer zicht te krijgen met name
op de aanbodzijde van de markt. Aan AStri werd de opdracht gegeven om daartoe
een onderzoek uit te voeren. Daarin zou, naast een algemene beschrijving van ont-
wikkelingen en trends aan de aanbodzijde, specifieke aandacht te worden gewijd
aan enkele (deel)thema's: de samenloop van inburgering en re-integratie, de in-
spanningen voor arbeidsgehandicapten en het inspelen op de vraagzijde van de ar-
beidsmarkt.

Het voorliggende rapport bevat de uitkomsten van dit onderzoek. Grotendeels zijn
deze gebaseerd op een onderzoek onder de aanbieders door middel van een inter-
netenquéte begin 2008, waaraan ruim 1.000 aanbieders hebben deelgenomen.
Wij zijn de deelnemers zeer erkentelijk voor hun medewerking en voor de tijd die zij
hebben genomen om de enquéte — vaak zeer uitvoerig — in te vullen. Een lijst met
deelnemende aanbieders is als bijlage 4 bij dit rapport opgenomen.



De onderzoekers zijn bijgestaan door een deskundige begeleidingscommissie,
waarin zitting hadden Sjaak Koehler en Henk-Jan Jansen (RWI), Anita Strock-meijer
(UWV), Ton de Kok (Boaborea) en Willem Trommel (VU). Wij danken hen voor de
kritische maar altijd stimulerende wijze waarop zij ons hebben begeleid, en voor de
praktische steun bij de logistieke realisatie van dit onderzoek.

We hopen dat dit rapport bijdraagt aan het inzicht in de recente ontwikkelingen die
zich op de roerige markt van re-integratiedienstverlening voordoen.

De begeleidingscommissie van het onderzoek bestond uit de volgende personen:
Ton de Kok (BoaBorea), Willem Trommel (VU Amsterdam), Anita Strockmeijer
(UWV), Sjaak Koehler en Henk-Jan Jansen (RWI).

Pieter Jan Biesheuvel
voorzitter Raad voor Werk en Inkomen
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1.1

INLEIDING

In dit hoofdstuk geven we allereerst een kort historisch overzicht van de opkomst en
ontwikkeling van de re-integratiemarkt. Vervolgens formuleren we de vraagstelling
die dit rapport beoogt te beantwoorden. Vervolgens wordt de onderzoeksmethode
kort geschetst, en tenslotte lichten we de verdere opbouw van dit rapport kort toe.

Korte historie

Invoering marktwerking en aanbesteding

Sinds invoering van de wet SUWI in 2002 hebben de uitvoerders van de sociale ze-
kerheidsregelingen, oftewel de gemeenten en UWV, expliciet de verantwoordelijk-
heid voor re-integratie van hun cliénten naar (duurzaam) werk.

Voor de gemeenten betreft dit naast cliénten met een bijstands- c.q. WWB-uitkering
tevens de niet-uitkeringsgerechtigde werkzoekenden (NUG-gers) en uitkeringsge-
rechtigden Anw (Algemene nabestaandenwet)'. Voor UWV gaat het in hoofdzaak
om ontslagwerklozen (WW'ers) en mensen met een arbeidsongeschiktheidsuitke-
ring (WAO, WAZ, Wajong en sinds 2006 WIA- c.q. WGA-cliénten.

Aanvankelijk was er voor de gemeenten en UWV een uitbestedingplicht: re-
integratietrajecten moesten via open aanbestedingsprocedures worden ingekocht bij
(commerciéle) aanbieders op de re-integratiemarkt. Gehoopt werd dat daarmee een
marktwerking en gezonde concurrentie zou ontstaan die de efficiency en effectiviteit
van re-integratie zou verhogen.

Vervallen aanbestedingsplicht

Deze verplichte openbare aanbesteding is nooit onomstreden geweest; of de markt
het inderdaad altijd beter zou doen dan publieke opdrachtgevers zelf bleef een open
vraag, en de beeldvorming over de aanbestedingsprocedures was niet onverdeeld
positief (een terminologie als "het veilen van kavels arbeidsongeschikten" roept bij
velen negatieve associaties op). In 2005 verviel dan ook de algemene aanbeste-
dingsplicht, en kregen gemeenten de keuze om re-integratie zelf uit te voeren dan
wel uit te besteden op de markt. Er is dus voor gemeenten weer keuze tussen "ma-
ke or buy".

Voor wat betreft bijstandscliénten vormde de invoering van de WWB (Wet Werk en Bijstand) in 2004
een forse nieuwe stimulans om uitkeringsgerechtigden aan het werk, of althans uit de uitkering te
krijgen; vanaf dat moment mogen gemeenten immers, als ze overhouden op het aan hen toegeken-
de budget voor de WWB-uitkeringen, dat overschot zelf houden. Omgekeerd geldt dat ze eventuele
tekorten ook zelf moeten aanzuiveren.
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Veel gemeenten maken daarvan gebruik door zo veel mogelijk zelf te doen, terwijl
andere hun re-integratietrajecten nog steeds geheel of gedeeltelijk op de markt in-
kopen. UWYV kent een uitbestedingplicht en besteedt nog wel bepaalde diensten en
trajecten uit, maar neemt — onder meer door het inzetten van re-integratiecoaches —
de regievoering weer meer in eigen hand en koopt steeds meer "losse" diensten in®.

Gemeenten en UWYV zijn vanouds weliswaar de grote opdrachtgevers op de re-
integratiemarkt, maar niet de enige. Ook private partijen kunnen diensten inkopen op
deze markt. Steeds vaker treedt de cliént zelf op als opdrachtgever (bijvoorbeeld
wanneer gebruik wordt gemaakt van een Individuele Re-integratieovereenkomst of-
tewel IRO, maar ook komt het voor dat een cliént voor eigen rekening re-integratie-
diensten inkoopt). Ook werkgevers treden op als opdrachtgevers; zij hebben immers
gedurende de eerste twee ziektejaren de verantwoordelijkheid voor re-integratie van
hun zieke werknemers, en daarbij kan — zeker waar het gaat om re-integratie "twee-
de spoor"- de inzet van een re-integratiebedrijf worden overwogen. Verder kunnen
ook particuliere verzekeraars diensten inkopen ten behoeve van de werkgevers (of
ook werknemers) die bij hen een verzuim- en/of arbeidsongeschiktheidsverzekering
hebben.

Meest recente ontwikkelingen

Al sinds het ontstaan van de re-integratiemarkt begin jaren 2000 is deze markt
voortdurend in beweging geweest. Het laatste jaar speelt een aantal nieuwe ontwik-
kelingen die de re-integratiemarkt opnieuw snel doen veranderen. Zo is sinds januari
2007 de nieuwe Wet Inburgering van kracht. Hierdoor is een nieuwe markt ontstaan
van aanbieders van inburgeringcursussen (waaronder een aantal re-
integratiebedrijven). Dat brengt ook een aantal nieuwe spelers in het veld (bijvoor-
beeld ROC’s en taalaanbieders). Bestaande spelers op de re-integratiemarkt ver-
leggen hun aandacht en combineren trajecten op het gebied van werken en inburge-
ren.

Daarnaast is door de economische groei de arbeidsmarkt sterk aangetrokken. Het
aantal uitkeringsgerechtigden is daarmee het afgelopen jaar verminderd, wat zou
kunnen betekenen dat de potentiéle doelgroep van re-integratietrajecten kleiner
wordt. Er lijkt zich een ontwikkeling voor te doen van een (nog) groeiend aanbod te-
genover een krimpende vraag naar de “traditionele” re-integratie- en interventiedien-
sten. Onduidelijk is of dit (deels) wordt gecompenseerd door groei van het private
opdrachtgeverschap: sommigen menen die groei waar te nemen, maar volgens an-

2 Re-integratiebedrijven die willen meedingen naar opdrachten van UWV worden wel eerst kritisch ge-

toetst alvorens zij een "toegangsovereenkomst" — een soort raamcontract — met UWV mogen aan-
gaan. De toelatingscriteria zijn gedetailleerd beschreven in het "Beoordelingskader Individuele Re-
integratieovereenkomst UWYV 2008" (voor de inkoop van complete trajecten) en het "Inkoopkader re-
integratiediensten UWV 2008" voor de inkoop van losse diensten.



1.2

1

dere bronnen is deze private markt niet gegroeid.

Maar er is nog een andere groei. Die groei zit vooral bij de individuele re-integra-
tieovereenkomsten (IRO's). De stichting Blik op Werk stelt in een persbericht van 19
juni 2007 dat verwacht wordt dat “de re-integratiemarkt zich verder ontwikkelt van
een business to business markt naar een business to consumer markt”.

Kortom: de markt is volop in beweging en dat maakt een onderzoek naar de aan-
bodzijde van de (re-)integratiemarkt op dit moment des te relevanter: want wat bete-
kenen bovenstaande ontwikkelingen voor het aanbod?

Vraagstellingen
In dit rapport worden de volgende vraagstellingen aan de orde gesteld:

1. Hoe ziet de aanbodzijde van de markt er momenteel uit?

2. Welke algemene trends doen zich voor die van invloed zijn op het aanbod van
re-integratiediensten? In hoeverre nemen de aanbieders die trends waar, hoe
waarderen zij die en hoe reageren ze erop?

3. Welke specifieke ontwikkelingen vinden bij aanbieders plaats op de volgende
thema’s:

a. samenloop van re-integratietrajecten en inburgeringtrajecten (richten re-
integratiebedrijven zich tevens op inburgering, is inburgering mede gericht
op werk)?

b. de re-integratie van arbeidsgehandicapten?

c. aansluiting van aanbieders bij de vraag op de arbeidsmarkt (vraaggerichte,
werkgeversgerichte benadering)?

4. Welke knelpunten worden gesignaleerd bij de waargenomen trends, en welke
oplossingsrichtingen stelt men voor?

Aangetekend moet worden dat de dataverzameling van dit onderzoek gericht is op
de aanbieders, niet op de andere partijen op de markt (opdrachtgevers, cliénten,
vraagzijde arbeidsmarkt). In dit rapport komt dan ook met name de visie vanuit de
aanbodzijde tot uitdrukking, zonder dat wij kritiekloos de waarneming van die aan-
bieders overnemen.

In de vraagstelling die oorspronkelijk ten grondslag lag aan dit onderzoek, kwamen
nog enkele vragen voor die bij nadere beschouwing niet goed te beantwoorden zijn
op basis van onderzoek onder aanbieders alleen. Dit betrof de vragen: Sluit het aan-
bod op de re-integratiemarkt voldoende aan op de vraag van opdrachtgevers en
werkgevers op de arbeidsmarkt? En wat is het oordeel over de doelmatigheid en
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doeltreffendheid van de ontwikkelingen aan de aanbodzijde? Een evenwichtige be-
antwoording van die vragen zou vereisen dat ook bij andere partijen op de markt da-
ta verzameld worden. Wij hebben deze dan ook niet opgenomen in de hoofdvragen
van dit rapport, maar zullen daaraan in het slothoofdstuk wel enige beschouwingen
wijden.

Methode

De kern van onze dataverzameling werd gevormd door een webenquéte waarin een
aantal recente (al dan niet vermeende) trends op de re-integratiemarkt werden voor-
gelegd aan aanbieders op de markt. Herkennen ook zij deze trends, achten ze die
gunstig of ongunstig voor het succes van re-integratie, bieden deze hen kansen
en/of bedreigingen en zo ja, hoe reageren zij daarop? De daarbij gehanteerde vra-
genlijst is opgenomen als bijlage 1 achter in dit rapport.

Identificatie van mogelijke trends: literatuur en expert interviews

Om de meest relevante en actuele trends te identificeren, is allereerst een scan ge-
daan op bestaande literatuur en bronnen. De bedoeling daarvan was uitdrukkelijk
niet om een complete literatuur- en bronnenstudie te verrichten, maar om in korte tijd
de belangrijkste trends op een rijtje te krijgen.

Vervolgens zijn interviews uitgevoerd met een achttal experts die vanuit verschillen-
de posities goed zicht hebben op de ontwikkeling van de re-integratiemarkt (UWV,
Divosa, Boaborea, LCR, CWI, Alexander Calder, Noloc en de MBO-Raad). Ook aan
hen zijn vragen voorgelegd over recente trends op de markt.

Webenquéte

Vragenlijstconstructie

Vanuit het voorgaande werden twaalf (mogelijke) trends geformuleerd die door al-
thans een aantal bronnen en experts waren benoemd (in hoofdstuk 3 wordt weerge-
geven welke trends dit betrof). Deze vormden de kern van de webenquéte onder
aanbieders. Per trend werd een stelling geformuleerd en gevraagd of respondenten
deze trend al dan niet waarnemen, deze gunstig of ongunstig achten, of ze deze
voor hun eigen organisatie beschouwden als een kans en/of als een bedreiging, en
hoe zij daarop reageerden.

De webenquéte bevatte tevens vragen over de diensten die men verleent, aan wel-
ke doelgroepen die worden verleend, en voor welke opdrachtgevers.

Steeds werd daarbij gevraagd, hoeveel procent van het totale volume die diensten,
doelgroepen en opdrachtgevers ongeveer uitmaakten in 2007.
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Verder werd gevraagd naar een reeks algemene bedrijffskenmerken van de aanbie-
ders (zoals bedrijfsgrootte, aantal cliénten in 2007, nationaal dan wel regionaal ope-
rerend, aantal vestigingen, sinds welk jaar actief op de re-integratiemarkt, het be-
schikken over een keurmerk, de ontwikkeling van de bedrijfsvoering).

Uitzetten en respons webenquéte

De webvragenlijst is via e-mail breed uitgezet onder (mogelijke) aanbieders op de

re-integratiemarkt. Het bestand van mailadressen is systematisch opgebouwd vanuit

de volgende bronnen:

- De Keuzegids van de stichting Blik op Werk. Dit bestand werd als uitgangspunt
genomen omdat het als de meest dekkende en actuele bron van adressen werd
beschouwd. Vanuit de Keuzegids werden 1.334 adressen aangeleverd. Deze
bevatte een aantal dubbelingen, omdat sommige aanbieders er meerdere ma-
len in voorkomen®. Na ontdubbeling resteerden 1.276 aanbieders.

- Het contractantenbestand van UWV. Hieruit werden ons geleverd de 1.299
aanbieders/contractanten van wie een mailadres beschikbaar was®. Na ontdub-
beling ten opzichte van het Keuzegids-bestand bleven daarvan 788 over.

- Het bestand van Noloc (de vereniging van loopbaanadviseurs) van leden van
wie bekend is dat zij ook actief zijn op de re-integratiemarkt. Noloc leverde 168
adressen aan, waarvan na ontdubbeling ten opzichte van de Keuzegids- en
UWV-bestanden 67 resteerden.

- ROC's: via internet werden 41 ROC's getraceerd waarvan na ontdubbeling 4
resteerden.

- Cedris (brancheorganisatie van de sociale werkvoorziening): via internet wer-
den de 94 leden getraceerd, waarvan na ontdubbeling ten opzichte van de hier-
voor genoemde bronnen 59 resteerden.

- Nobol (Nederlandse Organisatie voor Outplacement en Loopbaanbegeleiding):
via internet werden 51 organisaties getraceerd waarvan na ontdubbeling ten
opzichte van voorgaande bronnen 14 adressen resteerden.

In totaal werden aldus 2.208 mailadressen aangeschreven, waarvan er 2.167 wer-

kelijk zijn bezorgd. Van 1.004 aangeschrevenen werd een vragenlijst terug ontvan-

gen die voldoende compleet was ingevuld om meegenomen te worden in de analy-
se; van 852 aanbieders ontvingen we een volledig compleet ingevulde vragenlijst.

Representativiteit

% De Keuzegids omvat de categorieén re-integratiebedrijven, interventiebedrijven, instituten voor scho-

ling en training, en arbodienstverleners. Sommige aanbieders vallen onder meerdere categorieén en
komen daardoor dubbel (dan wel driedubbel) in het bestand voor.

Daarnaast omvat het UWV-bestand 660 organisaties waarvan geen mailadres beschikbaar was. Vol-
gens mededeling van UWV vormen deze 660 geen specifieke selectie; het zijn bijvoorbeeld niet spe-
cifiek de kleinere bedrijven. We gaan er dan ook van uit dat de 1.299 bedrijven met mailadres een
goede afspiegeling vormen van het totaal.
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De aanbieders van re-integratiediensten vormen een uiterst gevarieerde groep, die
ook moeilijk is af te bakenen: er bestaat geen scherp criterium, noch een formele re-
gistratie van wie wel en niet gerekend kunnen worden tot de aanbodzijde. De door
ons aangeschreven groep is daarom breed samengesteld: we poogden zo veel mo-
gelijk organisaties aan te schrijven die waarschijnlijk, of mogelijkerwijs, zich als aan-
bieder op de markt begeven, maar onder de aangeschrevenen zit ongetwijfeld een
aantal dat niet feitelijk actief is op de re-integratiemarkt. Bij gebrek aan een ééndui-
dig steekproefkader is ook niet precies te becijferen hoe hoog het responspercenta-
ge feitelijk is; een ondergrensschatting is de 45% die de vragenlijst (grotendeels) in-
gevuld retourneerde, hetgeen voor een enquéte onder bedrijven heel behoorlijk is.
Strikt genomen is geen goede non-respons-analyse noch een analyse van de repre-
sentativiteit of generaliseerbaarheid te geven, en hebben de data uit onze weben-
quéte dus alleen geldigheid voor de 1.004 deelnemende organisaties. Niettemin
menen we dat de uitkomsten een goed algemeen beeld geven van datgene wat leeft
aan de aanbodzijde.

Opzet rapportage

In hoofdstuk 2 schetsen we allereerst de huidige aanbodzijde van de re-integra-
tiemarkt. Welke bedrijven en organisaties bieden zich aan? Welke diensten leveren
zij, voor welke doelgroepen, en voor welke opdrachtgevers? Welke ontwikkelingen
doen zich op die punten voor? Daarbij hanteren we een typologie van aanbieders,
gebaseerd op het type opdrachtgever aan wie zij in hoofdzaak hun diensten leveren.
In hoofdstuk 3 geven we een eerste overzicht van trends op de re-integratiemarkt.
We analyseren die in termen van de driehoek waarbinnen aanbieders zich bewe-
gen: het spanningsveld tussen opdrachtgevers, cliénten en de vraagzijde van de ar-
beidsmarkt. We gaan daarbij dieper in op de toenemende concurrentie op de markt
en de wijze waarop aanbieders daarmee omgaan. Tevens benoemen we een aantal
andere markttrends waarmee aanbieders zich geconfronteerd zien.

In hoofdstukken 4, 5 en 6 gaan we dieper in op een aantal markttrends (zoals de
aanbieders die zien) op de drie zijden van de driehoek: achtereenvolgens opdracht-
gever — cliént - arbeidsmarkt. Bij elke daarvan bespreken we hoe de aanbieders die
trends waarderen en met welke ontwikkelingen en strategieén ze daarop reageren.
In hoofdstuk 7 tenslotte trekken we de belangrijkste conclusies uit het voorgaande,
en wijden daaraan enige verdere beschouwingen.
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DE AANBIEDERS OP DE RE-INTEGRATIEMARKT

Portret van de aanbieders

In dit hoofdstuk wordt een portret geschetst van de aanbieders op de re-
integratiemarkt. Wat voor soort organisaties bieden hun diensten aan, welke dien-
sten betreft dat, voor welke doelgroepen werken zij en voor welke opdrachtgevers?
In de webenquéte is daarover een reeks vragen gesteld. We tekenen daarbij aan
dat de enquéte is uitgezet onder een breed scala van (mogelijke) aanbieders op de
markt: naast re-integratiebedrijven ook interventiebedrijven, scho-
lings/opleidingsinstituten, arbodienstverleners en loopbaanbegeleiders.

Opbouw van dit hoofdstuk

In 2.2 schetsen we allereerst de sterke groei in het aantal aanbieders op de re-
integratiemarkt, die zich de laatste paar jaar heeft voorgedaan.

Vervolgens beschrijven we in 2.3 de opdrachtgevers, diensten en doelgroepen van
deze aanbieders. We presenteren daarbij een indeling van de aanbieders in vijf ty-
pen, gebaseerd op het soort opdrachtgever waarvoor men in hoofdzaak werkt. Deze
typologie zal in de rest van dit rapport voortdurend terugkomen.

Bij de doelgroepen wordt afzonderlijk aandacht besteed aan de relatief nieuwe doel-
groep "inburgeraars", waarvoor immers in de vraagstelling van dit project speciale
aandacht wordt gevraagd.

In 2.4 gaan we in op een reeks bedrijffskenmerken van de aanbieders, en in 2.5 op
een aantal ontwikkelingen die zich de laatste jaren hebben voorgedaan aan de aan-
bodzijde.

In 2.6 vatten we de voornaamste conclusies samen.

Gedetailleerde tabellen in bijlagen

In dit hoofdstuk (en volgende hoofdstukken) is een groot aantal tabellen opgenomen
die betrekking hebben op het totaal van de respondenten op de webenquéte. Meer
gedetailleerde uitsplitsingen naar type aanbieder en naar de bedrijfsgrootte van de
aanbieders zijn als bijlagen 2 respectievelijk 3 achterin dit rapport opgenomen; in de
tekst zullen we daarnaar regelmatig verwijzen.

De groei van het aantal aanbieders

Een van de belangrijkste ontwikkelingen aan de aanbodzijde van de markt is onge-
twijfeld de grote toeloop van nieuwe aanbieders, die zich de laatste jaren heeft voor-
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gedaan. Een exacte becijfering van het aantal aanbieders en van de groei daarin

valt niet te geven — er bestaat immers geen formele afbakening of registratie van de

aanbodzijde. Niettemin is er een aantal indicaties te geven van de groei.

- De "Keuzegids" van de stichting Blik op Werk bevatte in juli 2006 778 organisa-
ties, exclusief 36 arbodiensten (Dekker e.a., 2006). Bekend was op dat moment
al wel dat recentelijk vele nieuwe aanbieders op de markt waren verschenen —
met name uitvoerders van IRO's — die (vooralsnog) geen vermelding in de Keu-
zegids hadden; Dekker e.a. schatten dit aantal op 1.500 nieuwkomers waarvan
minimaal de helft (nog) niet was opgenomen in de Keuzegids.

- De Re-integratiemarktanalyse 2006 (RWI, 2006) meldt dat in 2005 644 bedrij-
ven waren opgenomen in de Keuzegids (wederom exclusief arbodiensten), met
daarbij eveneens de kanttekening dat de IRO-bedrijven daarin ondervertegen-
woordigd zijn.

Deze gegevens leveren een indicatie dat voorafgaand aan de opkomst van de IRO-
s, dus omstreeks 2004, het aantal aanbieders in de orde van 600 tot 800 heeft gele-
gen.

Anno 2008 valt te becijferen dat het aantal aanbieders is toegenomen tot in de orde

van 2.000:

- Het bestand van de Keuzegids, zoals dat in februari 2008 ons bereikte, omvatte
1.224 vermeldingen (na aftrek van dubbele vermeldingen, en exclusief 52 arbo-
diensten).

- Het "contractantenbestand" van UWV omvatte volgens opgave door UWV eind
2007 1.959 aanbieders. Daaronder waren er minimaal 788 die niet voorkomen
in de Keuzegids.

Samen omvatten deze twee bronnen begin 2008 dus tenminste 2.012 verschillende

aanbieders, waarbij de indruk bestaat dat deze bronnen niet 100% compleet zijn met

name waar het IRO-aanbieders betreft.

Uit deze cijfers moge de sterke groei blijken, die het aantal aanbieders heeft onder-
gaan tussen omstreeks 2004 en 2008: van 600 a 800 tot rond de 2.000. Hierbij moet
wel worden aangetekend dat deze groei voor het overgrote deel (wellicht geheel)
kan worden gelokaliseerd bij de kleine tot zeer kleine aanbieders, met name IRO-
uitvoerders. Ter adstructie: volgens de vierde Voortgangsrapportage IRO (Visscher
e.a., 2007) zijn er 2.156 bedrijven waar in de periode 2004-april 2007 een of meer
IRO-trajecten waren gestart, waaronder 2.088 die alleen IRO-trajecten deden; en
daarvan had de helft (1.031) 1 tot maximaal 5 trajecten gestart. De toevloed van
(zeer) kleine IRO-bedrijven domineert dus het beeld van het grote en groeiende aan-
tal aanbieders op de markt. Dat betekent ook dat de groei van de markt in volume of
omzet lang niet zo sterk is geweest als de groei in het aantal aanbieders — het is niet
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eens zeker dat er over de laatste jaren sprake is geweest van volumegroei.
Niettemin moge duidelijk zijn dat het aantal aanbieders, ongeacht hun grootte, sterk
is gestegen maar tegelijk ook dat de aanbodzijde uiterst heterogeen is samenge-
steld. Met de toetreding van nieuwe kleine aanbieders heeft de aanbodzijde van de
markt een andere structuur gekregen dan vroeger: nog sterker dan voorheen wordt
de aanbodzijde, in aantallen aanbieders gemeten, gedomineerd door een zeer groot
aantal kleine tot zeer kleine aanbieders, terwijl de grote aanbieders — die in termen
van omzet ongetwijfeld het grootste deel van de markt beslaan — wat betreft aantal
verre in de minderheid zijn.

Deze constatering is tevens van belang voor de interpretatie van de uitkomsten van
dit rapport. Daar waar uitspraken worden gedaan over het totaal van de aanbieders
(c.g. respondenten), of waar algemene gemiddelden worden gepresenteerd, worden
deze sterk bepaald door de grote meerderheid die de (zeer) kleine aanbieders heb-
ben. De grote aanbieders raken daardoor enigszins ondergesneeuwd. Om deze re-
den hebben wij vrijwel alle uitkomsten van de webenquéte ook uitgesplitst naar be-
drijfsgrootte (de daaruit resulterende tabellen zijn in bijlage 3 van dit rapport opge-
nomen).

Opdrachtgevers, diensten en doelgroepen

In deze paragraaf beschrijven we, voor welke opdrachtgevers de aanbieders wer-
ken, welke diensten ze leveren en voor welke doelgroepen. Aan de hand van de
(dominante) opdrachtgever ontwikkelen we een typologie die in de rest van dit rap-
port zal worden aangehouden.

Voor welke opdrachtgevers werken aanbieders?

Aan de aanbieders is gevraagd, aan welke opdrachtgevers zij diensten leveren én

hoeveel procent van hun volume aan diensten (naar schatting) zij leveren aan elke

van de verschillende opdrachtgevers.

Aan de hand hiervan is een indeling gemaakt naar de volgende opdrachtgevers:

1. cliénten zelf, via een IRO dan wel PRB/PGB, of voor eigen rekening;

2. gemeenten;

3. uwy;

4. private opdrachtgevers: werkgevers (voor re-integratie eerste en/of tweede
spoor) en particuliere verzekeraars.

Daarnaast is er een kleine restgroep van "andere opdrachtgevers".
Bij het "opdrachtgeverschap" van cliénten moet overigens bedacht worden dat dit in
zekere zin toch een quasi-opdrachtgeverschap is: bij IRO of PRB zijn UWV c.q. ge-
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meenten toch de (directe of indirecte) contractpartner en financier "achter" de cliént.
In tabel 2.1 is weergegeven, hoeveel procent van de aanbieders diensten levert aan
elk van deze groepen opdrachtgevers; tabel 2.2 geeft weer hoeveel van hun volume

aan diensten daarmee gemoeid is.

Tabel 2.1 Opdrachtgevers voor wie in 2007 gewerkt werd

(n=1004)

Cliénten (incl. IRO of PRB) 90%
Gemeenten (excl. PRB/IRO) 46%
UWV (excl. IRO) 48%
Privaat 66%
andere opdrachtgevers 14%

Doordat men de mogelijkheid had om meerdere antwoorden te geven tellen de percentages
niet op tot 100.

Uit tabel 2.1 blijkt dat vrijwel alle aanbieders wel eens werken in opdracht van indivi-
duele cliénten (veelal in de vorm van IRO's), bijna de helft werkt wel eens in op-
dracht van gemeenten; ook UWV respectievelijk private opdrachtgevers behoren tot
de klantenkring van de helft van de aanbieders.

Tabel 2.2 Schatting hoeveel procent opdrachtgevers uitmaakten
van het totaal dienstenvolume per aanbieder, en schatting
marktaandeel opdrachtgevers (2007)

(n=1004) aandeel opdrachtgevers schatting marktaandeel

als % van aanbieders (% van cliénten)

Cliénten (incl. IRO of PRB) 44% 21%
Gemeenten (excl. PRB/IRO) 16% 39%
UWYV (excl. IRO) 13% 16%
Privaat 23% 20%
andere opdrachtgevers 4% 3%

Toelichting: De linkerkolom geeft weer hoeveel % van het volume de gemiddelde aanbieder
besteedt aan de verschillende opdrachtgevers; elke aanbieder, klein of groot, telt daarin even
zwaar. De rechterkolom geeft aan, hoeveel % van alle cliénten in 2007 ressorteerden onder
de verschillende opdrachtgevers; daartoe zijn de antwoorden van de aanbieders gewogen
naar rato van hun aantal cliénten in 2007.

In tabel 2.2 zien we dat aanbieders gemiddeld 44% van hun dienstenvolume beha-
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len bij cliénten zelf als opdrachtgever (veelal in de vorm van IRO/PRB-trajecten).
Gemeenten en UWYV lijken minder omvangrijke opdrachtgevers, de aanbieders be-
halen daar 13 & 16% van de omzet (let wel, in die omzet zijn IRO/PRB-trajecten niet
meegeteld omdat daar de cliént optreedt als opdrachtgever, ook al zijn gemeenten
c.g. UWV daarvan wel de financiers).

Omgerekend naar marktaandeel blijken gemeenten het grootste marktsegment te
vormen. De marktaandelen van cliénten, private opdrachtgevers en UWV (excl. IRO)
ontlopen elkaar niet ver (16 — 21%).

Verschil kleine — grote aanbieders

Aanbieders van elke omvang, klein tot groot, richten zich (mede) op de cliént als op-
drachtgever. Ook private opdrachtgevers worden bediend door zowel kleine als gro-
te aanbieders. De institutionele opdrachtgevers (gemeenten en UWV) daarentegen
worden vooral bediend door de grotere aanbieders — of andersom geformuleerd, de
grote aanbieders hebben een groot deel van hun clientéle bij deze grotere op-
drachtgevers. De aanbodzijde valt dus enigszins uiteen in een groot aantal kleine
aanbieders die vooral in opdracht van de cliént zelf werken (veelal in IRO-verband of
via een PRB) en een beperkter aantal grote aanbieders die meer in het marktseg-
ment van de gemeenten en UWV opereren.

Typologie op basis van de dominante soort opdrachtgever

Vervolgens is nagegaan, wat voor iedere aanbieder de dominante soort opdracht-
gever is, gedefinieerd als de soort opdrachtgever aan wie men meer dan 50% van
het dienstenvolume levert. Ruim driekwart van de aanbieders blijkt inderdaad in te
delen naar zo'n dominante opdrachtgever; kennelijk is er onder aanbieders een ho-
ge specialisatie naar opdrachtgever. Het overige kwart van de aanbieders is niet in
te delen naar één dominante opdrachtgever en bedient doorgaans meerdere soor-
ten opdrachtgevers; we zullen deze verder aanduiden als brede aanbieders. In tabel
2.3 is de verdeling van de aanbieders naar hun dominante opdrachtgevers samen-
gevat.

Tabel 2.3 Type aanbieders naar dominante opdrachtgever

(n=1004)

cliéntgericht 40%
gemeentegericht 13%
UWV-gericht 8%
privaat gericht 15%
breed 24%

totaal 100%
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De groep cliéntgerichte aanbieders, 40% van het totaal, valt uiteen in een grote
groep die specifiek IRO's aanbiedt (28%) en een kleinere groep (12%) overige cli-
entgericht die PRB/PGB's uitvoert dan wel waarbij de cliént voor eigen rekening als
opdrachtgever optreedt (eventueel in combinatie met het aanbieden van IRO's).

De bovenstaande typologie geeft goed weer op welke dominante opdrachtgever elk

type gericht is, want:

- de cliéntgerichte aanbieders zetten 82% van hun dienstenvolume inderdaad in
voor de cliént als opdrachtgever;

- de gemeentegerichte aanbieders zetten 79% van hun diensten in voor gemeen-
telijke opdrachtgevers;

- de UWV-gerichte aanbieders zetten 77% van hun diensten in voor UWV als
opdrachtgever;

- de privaat gerichte aanbieders zetten 79% van hun diensten in voor private af-
nemers.

De groep "brede" aanbieders bestrijkt een scala van opdrachtgevers: een gemiddel-
de brede aanbieder zet 27% van zijn volume in voor cliénten als opdrachtgever,
24% voor private partijen, 17% voor UWV en 16% voor gemeenten.

De verschillende typen geven dus een goed onderscheid tussen de aanbieders die
voor verschillende groepen opdrachtgevers werken. In de rest van dit rapport zullen
we deze typologie van aanbieders naar dominante opdrachtgever steeds aanhou-
den. Naast de tabellen die in de tekst van dit rapport zijn opgenomen, bevat bijlage 2
een groot aantal verdere tabellen met uitsplitsingen naar de typologie van aanbie-
ders.

Aantal opdrachtgevers

Aanbieders werkten in 2007 voor gemiddeld 32 verschillende opdrachtgevers (zie
tabel 11 in bijlage 2). Aanbieders die vooral werken voor private opdrachtgevers
(werkgevers, verzekeraars) hebben het grootste aantal verschillende opdrachtge-
vers (63), degenen die vooral werken in opdracht van individuele cliénten (inclusief
IRO en PRB/PGB) het kleinste aantal (16). Onder de laatsten bevinden zich veel
kleine aanbieders, waaronder een groot deel eenmans- of tweemansaanbieders (zie
verderop in dit hoofdstuk).
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Welke diensten worden geleverd?

Aan de aanbieders is een lijst voorgelegd van 21 diensten die zij zouden kunnen
aanbieden. Deze lijst hebben we, mede op basis van een factoranalyse, ingedikt tot
een hanteerbaar aantal typen van diensten. De volgende 7 typen diensten zijn on-
derscheiden:

- (arbeids)toeleiding en begeleiding;

- bevordering gezondheid, interventies;

- activering en scheppen van randvoorwaarden;

- werk aanbieden/verschaffen;

- her-, om- en bijscholing;

- inburgering;

- overige diensten.

In schema 2.1 is aangegeven welke diensten onder deze categorieén zijn begrepen.
Ook is vermeld welk percentage van de aanbieders zegt dit type diensten te verle-
nen.
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Schema 2.1 Clustering van 21 diensten tot 7 en % aanbieders dat zegt deze
diensten te leveren

toeleiding, begeleiding (93%):

- beroepsoriéntatie en beroepskeuze (63%)

- trainingen (b.v. motivatietraining, sociale vaardigheidstraining, sollicitatietraining) (65%)
- directe arbeidsbemiddeling, jobhunting (61%)

- jobcoaching, begeleiding van werkende cliénten (56%)

- begeleiding naar zelfstandig ondernemerschap (55%)

gezondheid, interventie (52%):

- fysieke interventie (b.v. rugtraining, rsi-behandeling) (8%)
- psychische interventie (b.v. burnout-behandeling) (28%)
- preventie en verzuimbegeleiding (27%)

- diagnostiek (23%)

activering, randvoorwaarden (31%):

- sociale activering, vrijwilligerswerk (28%)
- zorgtrajecten / hulpverlening (b.v. schuldhulpverlening) (10%)

werk (27%):

- leerwerktrajecten (19%)

- uitvoering gesubsidieerd werk (8%)

- work first (9%)

- overname van arbeidscontracten van werknemers (3%)

- (tijdelijk) in dienst nemen van uitkeringsgerechtigden (9%)

her- om- en bijscholing (22%)

inburgering (8%)

overig (20%):

- mediation en conflictbemiddeling (16%)

- casemanagement, regievoering (anders dan bovenstaand) (11%)
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Diensten in de sfeer van toeleiding naar en begeleiding bij werk(hervatting) worden
door vrijwel allen (93%) aangeboden. Een meerderheid biedt ook gezondheidsge-
richte interventies aan (fysieke en psychische interventies, preventie en verzuimbe-
geleiding). Inburgering wordt door 8% aangeboden, maar dat zijn dan doorgaans
wel de grote aanbieders — veelal ROC's (voor nadere gegevens over inburgering,
zie verderop in dit hoofdstuk).

In termen van volume van dienstverlening (zie bijlage 2, tabel 4a) scoort bij de ge-
middelde aanbieder het type "toeleiding en begeleiding" eveneens het hoogst: de
aanbieders besteden gemiddeld 63% van hun dienstenvolume aan dit type activitei-
ten. Gezondheidsinterventies beslaan gemiddeld 15% van het volume, en alle ande-
re typen diensten minder dan 10%. Deze cijfers betreffen de gemiddelden over alle
aanbieders in onze webenquéte, waarbij elke aanbieder — ongeacht grootte — even
zwaar meetelt. Zij kunnen dus niet beschouwd worden als "marktaandelen” van die
diensten.

Uit de data is wel een schatting te maken van deze "marktaandelen” (percentage
van het totale dienstenvolume) dat de verschillende diensten vertegenwoordigen,
door de antwoorden van respondenten te wegen naar het aantal cliénten dat zij heb-
ben bediend in 2007. Deze geschatte marktaandelen zijn vermeld in Bijlage 2, tabel
4b. Het cluster "Toeleiding en begeleiding" blijkt ook in termen van marktaandeel het
grootst (46% van het totale dienstenvolume). Daarbinnen is de dienst "directe ar-
beidsbemiddeling en jobhunting" de grootste afzonderlijke dienst (17% marktaan-
deel).

Naar type aanbieders

Bezien naar type aanbieders (zie Bijlage 2, tabel 4a) valt op dat de gemeentegerich-
te aanbieders het breedste scala van diensten hanteren. Zij bieden vaker dan ande-
re typen activering, werk, scholing en inburgering aan. Ook de UWV-gerichte aan-
bieders hebben een relatief breed aanbod. De organisaties die zich vooral op private
opdrachtgevers richten hebben het smalste scala; deze groep betreft met name ar-
bodiensten en interventiebedrijven.

Naar grootte van aanbieders

Sommige typen activiteiten worden zowel door kleine als grote aanbieders als pro-
duct gevoerd, zoals toeleiding / begeleiding en gezondheidsgerichte activiteiten. De
overige typen activiteiten worden echter vaker door grote dan door kleine partijen
aangeboden — grote aanbieders voeren dus doorgaans een breder scala van pro-
ducten dan kleine (zie Bijlage 3, tabel 54).
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Voor welke doelgroepen werken aanbieders?

De meeste aanbieders richten zich (mede) op ontslagwerklozen en op arbeidsge-
handicapten, zie tabel 2.4 hieronder. De helft richt zich (mede) op langdurig zieke
werknemers. De meeste andere doelgroepen worden door tussen de 10 en 40%
van de aanbieders bediend. De inburgeraars zijn de kleinste doelgroep: 7% van de
aanbieders richt zich mede op hen, maar het betreft dan wel vaak de zeer grote
aanbieders waaronder vele ROC's.

Tabel 2.4 Percentage aanbieders dat zich op de verschillende doelgroepen

richt

(n=1004)

ontslagwerklozen 73%
arbeidsgehandicapten (excl. Wajongers) 63%
(langdurig) zieke werknemers 50%
Wajongers 36%
WWB-cliénten 34%
vangnetters 22%
NUG-ers 18%
werknemers 16%
inburgeraars 7%
andere groepen 10%

Doelgroepen naar type aanbieders

Bezien we de doelgroepen naar het type aanbieders, dan zien we een te verwach-
ten patroon: elk type opdrachtgever is verantwoordelijk voor bepaalde doelgroepen,
zodat ook de aanbieders die zich in hoofdzaak richten op specifieke opdrachtgevers
vaak te maken hebben met die doelgroepen (zie Bijlage 2, tabel 6). Gemeentege-
richte aanbieders hebben dus relatief vaak te maken met WWB-cliénten, NUG-gers
en inburgeraars; UWV-gerichte aanbieders vaak met arbeidsgehandicapten inclusief
Wajongers; aanbieders aan private partijen hebben vaak werknemers (in het alge-
meen, of langdurig zieke werknemers) als doelgroep.

Inburgeraars en samenloop met re-integratie

In het beleid van de overheid wordt veel nadruk gelegd op de verbetering van de
kwaliteit van de inburgering, zoals onder meer tot uiting komt in het Deltaplan Inbur-
gering. Eén van de wegen daartoe is het stimuleren van samenloop van inburgering
en re-integratie. In 2011 zou 80% van de inburgeringvoorzieningen duaal moeten
worden uitgevoerd (onder meer met gecombineerde re-integratie- en inburgering-
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voorzieningen).

In de vraagstelling van dit onderzoek werd dan ook speciale aandacht besteed aan
de mogelijke samenloop tussen re-integratie en inburgering. Zoals in het voorgaan-
de naar voren kwam, vormt inburgering maar een beperkt deel van het scala van ac-
tiviteiten onder de aanbieders op de re-integratiemarkt; voor het segment onder de
aanbieders dat zich specifiek richt op de inburgeraars — waaronder vele ROC's — is
dit type activiteit uiteraard wel een belangrijk onderdeel van de aangeboden activitei-
ten, al valt de toeloop naar die activiteiten lager uit dan aanvankelijk was verwacht
en beoogd.

Uit de interviews met experts blijkt een aantal van hen een samenspel tussen inbur-
gering en re-integratie te signaleren, waarbij re-integratiebedrijven zich meer en
meer (mede) richten op inburgeringtrajecten.

In onze enquéte bevestigt echter niet meer dan 14% van alle aanbieders de stelling
dat inburgeringtrajecten in toenemende mate gekoppeld aan re-integratie worden
ingekocht. Bezien vanuit alle aanbieders van re-integratie is inburgering en de kop-
peling daarvan aan re-integratie dus een beperkt verschijnsel. Echter, het overgrote
deel van onze respondenten heeft zelf niet te maken met inburgering en zal dan ook
niet kunnen overzien in hoeverre inburgering samenloopt met re-integratie. Voor die
relatief kleine groep aanbieders die zich zelf (mede) richten op inburgeringdiensten -
8% van alle aanbieders - is de mogelijke samenloop wel degelijk relevant.
Inderdaad onderschrijft binnen deze groep aanbieders 57% de stelling dat inburge-
ringtrajecten in toenemende mate gekoppeld aan re-integratie worden ingekocht.
Van deze groep die de stelling onderschrijft acht twee derde (63%) de trend gunstig
voor het succes van re-integratietrajecten; eenderde (29%) denkt dat de trend zowel
gunstige als ongunstige effecten heeft (n=38).

Overeenkomstig ziet ruim de helft (55%) overwegend nieuwe kansen voor de eigen
organisatie en ziet ruim een derde (34%) zowel nieuwe kansen als bedreigingen in
deze trend (n=38) (zie tabellen 16-18 in bijlage 2).

Samenvattend, degenen die zelf activiteiten aanbieden voor inburgeraars zien in
meerderheid wel een toenemende samenloop ontstaan van inburgering en re-
integratie, en vinden in meerderheid dat die samenloop gunstig is voor het succes
van re-integratie en voor de eigen organisatie.

Van de cursussen die men aanbood aan inburgeraars was gemiddeld bijna de helft
(47%) mede gericht op het verkrijgen van (betaalde) arbeid (zie Bijlage 2, tabel 17).



24

26

Zes op de tien aanbieders die diensten aan inburgeraars aanbieden (60%) be-
schouwt de doelgroep van inburgeraars, vergeleken met andere doelgroepen, als
moeilijker wat betreft de kans op het verkrijgen van arbeid; ruim drie op de tien be-
schouwt hen als even moeilijk (zie Bijlage 2, tabel 18).

De aanbieders die (mede) aan inburgering doen, hebben in 2007 gemiddeld voor
151 cliénten inburgeringcursussen verzorgd. Dit betreft vooral de UWV-gerichte
aanbieders (gemiddeld 191 cliénten), de gemeentegerichte (169) en de brede aan-
bieders (195) (zie Bijlage 2, tabel 16).

Bedrijfskenmerken van de aanbieders

In deze paragraaf geven we een beeld van de (zeer gevarieerde) kenmerken van
aanbieders op de re-integratiemarkt, zoals die naar voren komen uit onze weben-
quéte.

Grootte: aantal cliénten

Aanbieders hadden in 2007 aan gemiddeld 138 cliénten diensten verleend (zie tabel
2.5). Daarbij is de spreiding uiteraard breed: één op de tien aanbieders had 5 of
minder cliénten, 16% had 200 of meer cliénten.

Tabel 2.5 Aantal cliénten voor wie men in 2007 diensten verzorgd heeft

(n=1004)

0-5 cliénten 12%
6-14 cliénten 14%
15-49 cliénten 26%
50-199 cliénten 22%
200 of meer cliénten 14%
onbekend 12%
totaal 100%
gemiddeld aantal cliénten 138

Aangezien de grootte van de aanbieder een centraal gegeven is dat samenhangt
met tal van andere kenmerken van de organisatie, zullen we in dit rapport geregeld
verwijzen naar eventuele verschillen tussen kleine en grote aanbieders op de re-
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integratiemarkt. In bijlage 3 van dit rapport is een groot aantal tabellen opgenomen
waarin de uitkomsten van de webenquéte zijn uitgesplitst naar de grootteklassen uit
tabel 2.5.

In termen van aantal cliénten is er aanzienlijk verschil tussen de typen aanbieders
(zie Bijlage 2, tabel 10). De gemeentegerichte aanbieders zijn veruit het grootst en
bedienden in 2007 gemiddeld 470 cliénten (hieronder bevinden zich ook SW-
bedrijven, die mogelijk de SW-werknemers in hun antwoord hebben meegeteld als
re-integratiecliénten). De UWV-gerichte aanbieders hadden er gemiddeld 151. De
cliéntgerichte aanbieders (waaronder veel IRO-aanbieders) zijn de kleinste, met
gemiddeld 44 cliénten in 2007.

Omvang van de organisaties

Ook afgemeten aan het aantal werknemers kennen de aanbieders een brede varia-
tie naar omvang (zie tabel 2.6): bijna een derde betreft zeer kleine bedrijven (0-1
werknemers), waaronder een groot aantal eenmanszaken. Een op de tien organisa-
ties behoort tot het midden- of grootbedrijf (50-plus). De gemiddelde omvang be-
draagt 44 werknemers.

Tabel 2.6 Omvang van de organisatie in aantal werknemers

aantal werknemers (n=886)
0-1 werknemers 31%
2-4 werknemers 26%
5-14 werknemers 24%
15-49 werknemers 10%
50 of meer werknemers 9%
Totaal 100%
gemiddeld aantal werknemers 44

Bezien naar type aanbieder (zie bijlage 2, tabel 8) blijken de gemeentegerichte aan-
bieders gemiddeld het grootst; daarna komen de UWV-gerichte en privaatgerichte
aanbieders en de brede aanbieders. De cliéntgerichte aanbieders, vaak IRO-
bedrijven, zijn veruit het kleinst, bijna de helft ervan is éénmans- of hooguit twee-
mansbedrijf.

Lang niet alle werknemers van de aanbieders houden zich bezig met de recht-
streekse re-integratiedienstverlening aan cliénten. Voor sommige aanbieders geldt
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dat re-integratiedienstverlening slechts een onderdeel of een nevenactiviteit vormt,
terwijl het voor andere de hoofdactiviteit is.

Het gemiddelde re-integratiebedrijf heeft een capaciteit van ca. 11 FTE die wordt in-
gezet op de feitelijke re-integratiedienstverlening (tabel 2.7); wanneer we dat verge-
lijken met de gemiddelde omvang van 44 werknemers wordt duidelijk dat niet alle
organisaties re-integratie als hoofdactiviteit hebben.

Ook in termen van ingezette FTE's is de spreiding breed, met ruim een derde van de
organisaties die 1 FTE of minder omvatten tegenover 4% met een capaciteit van 50
FTE of meer.

Tabel 2.7 Personeel in FTE dat zich bezighoudt met dienstverlening rond re-

integratie
aantal FTE (n=729)
0-1 FTE 37%
2-4 FTE 31%
5-49 FTE 28%
50-450 FTE 4%
Totaal 100%
gemiddeld aantal FTE 10,6 FTE

Geografische spreiding en aantal vestigingen

Twee op de drie organisaties zijn regionale spelers, de overige 1/3 opereren natio-
naal (tabel 2.8). Eveneens ca. een derde heeft meerdere vestigingen — dat zijn ui-
teraard in hoofdzaak de nationale spelers — en de rest slechts één vestiging (tabel
2.9).

Tabel 2.8  Opereert de organisatie nationaal of regionaal?

nationaal of regionaal? (n=879)
Nationaal 33%
Regionaal 67%

Totaal 100%
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Tabel 2.9  Aantal vestigingen van de organisatie

meerdere vestigingen? (n=878)
ja 29%
nee 71%
totaal 100%

Geografische spreiding en type aanbieder

Bij de verdeling naar type valt op dat de gemeentegerichte aanbieders ondanks hun
grote omvang toch vaak geen nationale maar regionale spelers zijn (zie bijlage 2,
tabel 12). Dat komt ongetwijfeld mede doordat ze een breder palet aan soorten dien-
sten aanbieden dan andere typen. Wel hebben de gemeentegerichte aanbieders re-
latief vaak meerdere vestigingen (zie bijlage 2, tabel 13).

Geografische spreiding en omvang

De grootste aanbieders opereren relatief vaak nationaal, en deze hebben vaker
meerdere vestigingen in den lande; een voor de hand liggende uitkomst (zie bijlage
3, tabel 58 en 59).

Historie

Het grootste deel van de organisaties is nog maar relatief kort actief op de re-
integratiemarkt: 55% beweegt zich sinds 2004 of later op de markt en heeft daar dus
een bedrijfshistorie van maximaal vier jaar (tabel 2.10). Sommige andere organisa-
ties zijn aanzienlijk ouder, en een daarvan heeft zelfs een historie teruggaand tot
1900.

Tabel 2.10 Sinds welk jaar biedt de organisatie diensten aan op de re-
integratiemarkt?

sinds welk jaar (n=877)
sinds 1900-1999 20%
sinds 2000-2003 26%
sinds 2004-2005 33%
sinds 2006-2008 21%
totaal 100%

Historie naar type aanbieders en naar bedrijfsomvang

Gemeentegerichte aanbieders bestaan vaak al lang (mede doordat daaronder ook
SW-bedrijven zitten), ook de privaatgerichte en de brede aanbieders (waaronder
een aantal arbodiensten) opereren vaak al een aantal jaren op deze markt, veelal
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reeds voor 2000. Cliént- en UWV-gerichte aanbieders zijn vaak pas kort (sinds 2004
of later) actief op deze markt (zie bijlage 2, tabel 14).

Er is een zeer duidelijke samenhang tussen de bedrijfsomvang en het jaar van toe-
treden tot de re-integratiemarkt: de kleinste aanbieders zijn pas recent toegetreden,
terwijl de grootste juist al jaren op deze markt actief zijn (bijlage 3, tabel 60). Dit
spoort goed met het algemene beeld dat de grote aanwas in het aantal aanbieders
een zeer recente ontwikkeling is, die mede toe te schrijven valt aan de sterke toe-
name van het aantal IRO's in de laatste paar jaar.

Beschikt men over keurmerken?

In de wereld van de re-integratiemarkt circuleren enkele keurmerken, maar het me-
rendeel van de aanbieders beschikt niet over een bepaald keurmerk en is ook niet
bezig met het behalen daarvan (tabel 2.11). Als men een keurmerk heeft is dat
meestal dat van Blik op Werk; daarnaast noemt een aantal respondenten allerlei
specifieke keurmerken (of combinaties van meerdere keurmerken).

Tabel 2.11 Beschikt de organisatie over een keurmerk?

keurmerk (n=877)
ja 26%
nee, maar wel bezig met de aanvraag 17%
nee, en ook niet bezig met de aanvraag 57%
totaal 100%
indien keurmerk, welk keurmerk * (n=223)
keurmerk van Blik op Werk 56%
keurmerk Inburgeren 14%
NOBOL keur 9%
certificaat van CMI 7%
ander keurmerk 45%

*

Doordat men de mogelijkheid had om meerdere antwoorden te geven tellen de percenta-
ges van de kolom ‘welk keurmerk’ niet op tot 100.

Keurmerken naar type en grootte van aanbieders

Keurmerken spelen een grotere rol in het gemeentelijke en UWV-segment van de
markt dan in andere segmenten. Dat leiden we af uit het feit dat de gemeente- en
UWV-gerichte aanbieders vaker dan de andere typen beschikken over een keur-
merk (of bezig zijn met het verwerven ervan) (bijlage 2, tabel 41).

Zeer duidelijk is ook de relatie tussen de bedrijfsomvang en het hebben van een
keurmerk. Van de kleinere aanbieders, tot 50 cliénten per jaar, heeft drickwart geen
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keurmerk en is evenmin bezig met het verkrijgen daarvan. Van de grotere aanbie-
ders beschikt meer dan de helft al over een keurmerk dan wel is bezig met het beha-
len daarvan (bijlage 3, tabel 85).

Indien in de toekomst een keurmerk verplicht zou worden gesteld voor het verkrijgen
van re-integratieopdrachten, zal dat er dan ook toe leiden dat van de kleine (veelal
recent tot de markt toegetreden) aanbieders een groot aantal zich weer zal terug-
trekken van de markt, of alsnog op moet gaan voor een keurmerk.

Bedrijfsvoering werd in 2007 beter

Ten slotte is aan de organisaties gevraagd hoe het in 2007 stond met hun
(financiéle) bedrijfsvoering vergeleken met een jaar eerder (zie tabel 2.12). De
meesten melden dat 2007 beter verliep dan 2006, of tenminste even goed. Hoewel
we niet weten of het financieel resultaat ook positiefis geweest, geeft dit de indruk
dat hier geen sprake is van een markt in verval.

Tabel 2.12 De financiéle bedrijfsvoering in 2007: beter of slechter resultaat

dan in 2006?
financieel resultaat 2007 t.o.v. 2006 (n=875)
beter 58%
slechter 11%
ongeveer gelijk 24%
dat weet ik niet 7%
totaal 100%

Bedrijfsvoering: nauwelijks verschil naar type en grootte

Er is wat betreft de ontwikkeling van het resultaat nauwelijks verschil tussen de ty-
pen aanbieders (zie bijlage 2, tabel 15): welke dominante opdrachtgever men ook
heeft, 55 tot 60 procent van de aanbieders meldt een verbetering in de bedrijfsvoe-
ring.

Hetzelfde geldt voor de bedrijfsgrootte: van klein tot groot ziet ruim de helft een ver-
betering van het financieel resultaat.

Recente ontwikkelingen bij aanbieders

In de vorige paragrafen werd beschreven hoe de stand van zaken bij aanbieders is
op punten zoals type opdrachtgevers, aangeboden diensten, doelgroepen en derge-
lijke. Echter, dit zijn geen statische gegevens.
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Er doen zich de laatste jaren allerlei ontwikkelingen voor bij de aanbieders, die we in
deze paragraaf bespreken.

Aan de deelnemers van de webenquéte is de vraag voorgelegd in hoeverre 11 mo-
gelijke ontwikkelingen zich bij hun organisatie voordoen. Het gaat hier om ontwikke-
lingen die in de literatuur en de expertinterviews werden gesignaleerd, zonder dat
altijd duidelijk was of die ontwikkelingen zich ook werkelijk op grote schaal voor-
doen.

Op de vraag in de webenquéte of elke van deze ontwikkelingen zich bij de aanbie-
ders voordoen, kon worden geantwoord "ja", "nee" of "dat weet ik niet". Zeven van
de 11 ontwikkelingen doen zich inderdaad voor bij de helft of meer van de aanbie-
ders, en de overige vier ontwikkelingen toch ook bij meer dan een derde van hen.

Tabel 2.13 geeft de percentages weer.

Tabel 2.13 In hoeverre doen zich bij de aanbieders bepaalde ontwikkelingen

voor?
ontwikkelingen (n =986 - 988)
specialisatie van dienstenpakket 77%
nieuwe producten en diensten in de markt zetten 76%
meer samenwerkingsverbanden met opdrachtgevers 61%
specialisatie op bepaalde doelgroep(en) 57%
specialisatie op specifieke opdrachtgevers of marktsegmenten 55%
meer modules in plaats van complete trajecten aanbieden 52%
meer samenwerking met andere aanbieders op de markt 50%
verbreding naar meer opdrachtgevers of markisegmenten 43%
meer aandacht besteden aan scholing binnen trajecten 43%
verbreding dienstenpakket 40%
breder scala van doelgroepen bedienen 37%

*

Doordat men de mogelijkheid had om meerdere antwoorden te geven tellen de percenta-
ges van de eerste kolom (opdrachtgevers) niet op tot 100.

Specialisatie vaker dan verbreding

Er is een aantal ontwikkelingen te signaleren die tegen elkaar in werken. Dat geldt
met name voor de ontwikkelingen in de richting van specialisatie versus die in de
richting van verbreding (zonder dat zij elkaar bij voorbaat uitsluiten).

In een beweeglijke en onzekere markt (en dat is de re-integratiemarkt de laatste ja-
ren zeker geweest) kunnen aanbieders in principe kiezen uit twee ontwikkelingsrich-
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tingen: specialisatie (zodat men sterker staat op deelmarkten en in "niches") dan wel
verbreding (zodat de risico's van marktbewegingen gespreid zijn en de continuiteit
daarmee bevorderd wordt).

Uit onze enquéte blijkt duidelijk dat de ontwikkeling naar meer specialisatie de over-
hand heeft ten opzichte van verbreding. Specialisatie op bepaalde producten en
diensten, op bepaalde doelgroepen en/of op bepaalde opdrachtge-
vers/markisegmenten staan respectievelijk op plaatsen 1, 4 en 5 van de vaakst ge-
noemde ontwikkelingen, terwijl verbreding van opdrachtgevers, diensten en/of doel-
groepen op de plaatsen 8, 10 en 11 staan.

Dit neemt niet weg dat verbreding toch nog door een substantieel percentage orga-
nisaties genoemd wordt: rond de 40%. Verbreding en specialisatie sluiten elkaar ook
niet uit. Specialisatie in sommige opzichten kan samengaan met verbreding in ande-
re opzichten — zo kan een gespecialiseerd product worden uitgezet op een bredere
markt, of kan men juist specifieke marktsegmenten proberen te bedienen met een
breed totaalpakket.

Naar meer samenwerking en modulaire producten

Een belangrijk deel van de aanbieders meldt een ontwikkeling naar meer samen-
werking: met opdrachtgevers (61%) en/of met andere aanbieders (50%). Dit zijn ten-
densen die goed te rijmen zijn met specialisatie. Gespecialiseerde aanbieders kun-
nen immers door samenwerking met anderen een breed pakket van producten aan-
bieden.

Ook de ontwikkeling naar meer modulaire producten (in plaats van integrale trajec-
ten), die door ruim de helft van de organisaties wordt gesignaleerd, past in dit beeld,
met name wat betreft samenwerking met opdrachtgevers. Zoals verderop in dit rap-
port zal blijken nemen grote opdrachtgevers als gemeenten en UWV steeds meer
zelf de trajectregie op zich en worden (deel)producten binnen die trajecten vaker
modulair ingekocht. Daar waar vroeger meer afstandelijkheid tussen aanbesteder en
uitvoerder leek te bestaan, ligt het bij modulaire inkoop meer voor de hand dat op-
drachtgever en dienstverlener nauwer bij elkaar zijn betrokken.

Conclusies

Grote toeloop van nieuwe aanbieders

Overheersend in het beeld van de aanbodzijde is de enorme toeloop in de laatste
paar jaar van nieuwe, doorgaans kleine, aanbieders van IRO-trajecten. In de perio-
de sinds 2004 is sprake van meer dan een verdubbeling, van de orde van grootte
van 600 a 800 tot rond de 2.000. Omdat het hier doorgaans (zeer) kleine aanbieders
betreft, waaronder vele éénmanszaken, betekent de groei van het aantal aanbieders
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niet dat het totale marktvolume (in termen van omzet of aantal cliénten) evenzeer
toegenomen is. Het beeld van de aanbodzijde is echter wel grondig veranderd in de
laatste jaren.

Het is de vraag in hoeverre deze nieuwe aanbieders zich blijvend op de re-
integratiemarkt hebben gevestigd. Doordat hun opkomst sterk is verbonden met die
van de IRO's (en PRB/PGB's) kan een eventuele terugloop van het aantal IRO's er
makkelijk toe leiden dat een groot deel van hen zich ook weer terugtrekt van de
markt (en het nieuwe UWV-beoordelingskader voor IRO's lijkt inderdaad een aanzet
tot beperking daarvan).

Ook het feit dat het grootste deel van de kleine aanbieders geen keurmerk bezit en
ook niet bezig is met het behalen daarvan, kan erop duiden dat zij zich niet blijvend
op de re-integratiemarkt hebben gevestigd. We wijzen erop dat voor lang niet alle
aanbieders re-integratie ook een hoofdactiviteit is; voor velen is het een nevenactivi-
teit naast andere (zoals loopbaanbegeleiding, outplacement en dergelijke).

Opdeling naar type opdrachtgevers

Het overgrote deel van de aanbieders heeft (onder meer) cliénten als opdrachtge-
ver; ook dit hangt samen met de opkomst van IRO's (en PRB/PGB's) waarin immers
de cliént de rol van opdrachtgever heeft. Daarnaast werken de aanbieders in onge-
veer gelijke mate voor gemeenten, UWV en private partijen (zoals werkgevers en
verzekeraars): elk van deze drie opdrachtgevers wordt door omstreeks de helft van
de aanbieders bediend. De aanbodzijde lijkt vrij sterk gesegmenteerd te zijn naar de
verschillende typen opdrachtgevers, want driekwart van de aanbieders werkt over-
wegend (d.w.z. voor meer dan 50% van hun omzet) voor één bepaald type op-
drachtgever, en de groep die zo'n "dominant type opdrachtgever" heeft besteedt
steeds rond de 80% van zijn omzet aan dat ene type. Er is dus een duidelijke speci-
alisatie naar typen opdrachtgevers.

Specialisatie naar doelgroepen

Een gevolg daarvan is dat er ook specialisatie is naar doelgroepen, immers, de ver-
schillende categorieén opdrachtgevers hebben ook verantwoordelijkheid voor be-
paalde doelgroepen (gemeenten = WWB'ers, NUGgers, UWV = WW'ers en ar-
beidsongeschikten, private opdrachtgevers = werknemers). Men kan de vraag stel-
len wat hier de Kip is en wat het ei: specialiseren aanbieders zich allereerst op typen
opdrachtgevers (met als gevolg specialisatie op doelgroepen), of specialiseren zij
zich primair op die doelgroepen (met als gevolg specialisatie op opdrachtgevers)?
Het eerste lijkt het geval, want de categorisering naar typen opdrachtgevers geeft
een meer consistente indeling dan die naar doelgroepen.
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Verleende diensten

Het overgrote deel van de aanbodzijde richt zich (veelal naast andere diensten) op
toeleiding naar arbeid en begeleiding bij plaatsing. Daarnaast richt circa de helft zich
(mede) op gezondheidsbevordering, hetzij via preventie en verzuimbegeleiding in
bredere zin hetzij via individuele interventies (fysiek of psychisch). Activering en het
scheppen van randvoorwaarden voor (latere) arbeidstoeleiding wordt door ongeveer
een derde als product in het pakket gevoerd. Het aanbieden van werk wordt door
ruim een kwart van onze respondenten als activiteit genoemd; men denke aan het
uitvoeren van gesubsidieerd werk of werk/leertrajecten (bijvoorbeeld door SW-
bedrijven) maar ook aan het overnemen van arbeidscontracten van werknemers.
Inburgeringdiensten worden door 8% van de aanbieders geleverd (waaronder ui-
teraard vele ROC's).

Inburgeringtrajecten en samenloop met re-integratie nader bezien

Van de totale aanbodzijde van de re-integratiemarkt houdt slechts een beperkt deel,
minder dan een tiende, zich (ook) bezig met inburgering. Vanuit dit gezichtspunt is
de samenloop inburgering — re-integratie beperkt: het grootste deel van re-
integratiediensten loopt niet samen met inburgering.

Omgekeerd echter, bezien vanuit het perspectief van hen die zich inderdaad met in-
burgering bezig houden, bestaat die samenloop wel. Meer dan de helft van de aan-
bieders van inburgering (waaronder een aantal zeer grote: de ROC's) ziet een toe-
nemende koppeling tussen inburgering en re-integratie; en van de inburgeringcur-
sussen is bijna de helft (mede) gericht op het verkrijgen van arbeid. Dit gaat een
eind in de richting van de 80% "duale" inburgeringtrajecten die de overheid na-
streeft, zeker als men bedenkt dat "duaal" een veel ruimer begrip is dan "gecombi-
neerd met betaalde arbeid".

Bedrijfskenmerken van de aanbieders

Aanbieders van re-integratie variéren sterk van klein tot groot, in welke termen men
de bedrijfsomvang ook uitdrukt (aantal cliénten, aantal werknemers, aantal FTE be-
steed aan re-integratiediensten). Dat hangt ongetwijfeld mede samen met het feit
dat sommige aanbieders re-integratie als hoofdactiviteit voeren, andere als neven-
activiteit.

Ongeveer twee derde van de aanbodzijde bestaat uit regionale (of lokale) spelers
(met doorgaans slechts één vestiging), ongeveer een derde werkt nationaal (met ui-
teraard meerdere vestigingen).

Meer dan de helft van de aanbodzijde bestaat uit recente (2004 en later) toetreders
tot de markt; hetgeen een andere manier is om te constateren dat er de laatste jaren
sprake was van een grote toeloop van nieuwe aanbieders.
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We meldden al eerder dat een groot deel van de aanbodzijde (meer dan de helft, en
onder kleine aanbieders driekwart) niet beschikt over een keurmerk en ook niet be-

zig is met een aanvraag daartoe, wat de vraag oproept of zij zich ook op de langere
termijn op de re-integratiemarkt zullen bewegen.

Ontwikkelingen bij de aanbieders

De re-integratiemarkt is een markt in voortdurende beweging, soms zelfs turbulentie,
zowel aan vraag- als aanbodzijde. De aanbodzijde is dan ook verre van statisch: de
geleverde diensten, de bediende opdrachtgevers en de centrale doelgroepen van
re-integratiebedrijven — en de samenhang tussen die zaken — zijn in voortdurende
ontwikkeling.

Een centraal thema bij die ontwikkeling zijn twee tendensen die tegengesteld lijken
(maar toch ook samen kunnen gaan): specialisatie versus verbreding wat betreft
opdrachtgevers, soorten geleverde diensten en doelgroepen. In de recente ontwik-
kelingen heeft specialisatie duidelijk de overhand: meer dan de helft van de respon-
denten uit onze webenquéte ziet bij de eigen organisatie één of meer vormen van
specialisatie, terwijl rond 40 procent een tendens tot verbreding (in een of meer op-
zichten) aangeeft.

Verder signaleren onze respondenten ook twee andere tendensen die o.i. een vrij
logische onderlinge samenhang hebben: de ontwikkeling van steeds meer modulai-
re producten (in tegenstelling tot de complete trajecten zoals die tot voor kort werden
aanbesteed) en een toenemende samenwerking (met andere aanbieders en/of met
opdrachtgevers). Naarmate producten steeds vaker losse elementen zijn van grote-
re trajecten, is een dergelijke samenwerking immers nodig om te voorkomen dat die
elementen als los zand aan elkaar hangen.
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TRENDS OP DE MARKT: DE DRIEHOEKSVERHOUDING
OPDRACHTGEVERS, CLIENTEN EN ARBEIDSMARKT

Een markt in beweging

In dit hoofdstuk geven we een eerste overzicht van een aantal ontwikkelingen en
trends die zich op de re-integratiemarkt als totaal voordoen. Met welke wisselende
marktomstandigheden zien de aanbieders zich geconfronteerd?

In 3.2 gaan we in op het speelveld waarbinnen de aanbodzijde zich geplaatst ziet,
en dat wordt afgebakend door de driehoeksverhouding tussen de opdrachtgevers,
de cliénten en de arbeidsmarktomstandigheden. De afbakening van dit driehoekige
veld lijkt de laatste jaren voortdurend in beweging. De hoofdlijn is echter dat het
speelveld kleiner wordt — zoals in 3.2 zal worden toegelicht. Dit krimpende speelveld
leidt er, in combinatie met het juist toenemend aantal aanbieders (zoals beschreven
in hoofdstuk 2), toe dat de concurrentie tussen aanbieders scherper wordt; het is
dringen met meer spelers op een kleiner veld. Op deze verscherpte concurrentie
gaan we in 3.3 dieper in.

In 3.4 bespreken we vervolgens nader een aantal andere markttrends die door de
aanbieders worden waargenomen (en waarop zij al dan niet reageren — hetgeen in
hoofdstukken 4 en verder wordt geanalyseerd).

In 3.5 vatten we de belangrijkste conclusies samen.

Aanbieders op een driehoekig speelveld

Zoals we in hoofdstuk 2 hebben gezien doen zich bij een groot deel van de aanbie-
ders bepaalde ontwikkelingen voor zoals specialisatie versus verbreding, samen-
werking met andere partijen en dergelijke. Die ontwikkelingen zijn wellicht deels au-
tonoom, maar zijn ongetwijfeld deels ook een reactie op de wisselende marktom-
standigheden; dat laatste analyseren we in hoofdstukken 4 en verder.

Als kader voor die analyse bespreken we in deze paragraaf eerst het speelveld
waarop de aanbieders opereren.

Dit speelveld wordt afgebakend door de driehoeksverhouding op de markt tussen:
- opdrachtgevers;

- cliénten;

- de arbeidsmarkt (werkgevers).

Aan elk van deze drie hoekpunten doen zich sterke verschuivingen voor, die kansen
en/of bedreigingen voor de aanbieders inhouden (en waarop zij kunnen reageren
door een andere positionering op de markt).
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De dominante verschuivingen zijn:

- Aan de zijde van opdrachtgevers: opdrachtgevers nemen de regie over trajec-
ten (weer) meer in eigen hand. Dat betekent op zich een verkrapping van de
markt: er is minder vraag naar regievoering (en daarmee is ook de verscherpte
concurrentie tussen aanbieders een gegeven, zie 3.3). In plaats daarvan komt
meer vraag naar modulaire producten; een logisch gevolg is dat de resultaatfi-
nanciering afneemt (aanbieders kunnen immers moeilijk worden afgerekend op
een klein onderdeel van het totale traject). Verder betekent de opkomst van de
IRO's dat opdrachtgever en cliént steeds vaker één en dezelfde zijn.

- Aan de zijde van cliénten: mede door de krappe arbeidsmarkt neemt het aantal
cliénten af en vormt de resterende cliéntenpopulatie een steeds moeilijker
groep met een gemiddeld grotere afstand tot de arbeidsmarkt, waarbij cliénten
"met een vlekje" nog altijd moeilijk plaatsbaar zijn. Het overheidsbeleid stimu-
leert bepaalde cliéntengroepen (in ieder geval de Wajongers) om zich actiever
op de arbeidsmarkt te bewegen.

- Aan de zijde van de arbeidsmarkt: door het toenemend aantal vacatures ne-
men de mogelijkheden tot plaatsing toe, en is de "werkgeversbenadering” (die
samenhangt met een vraaggerichte benadering van re-integratie) een kansrijke
strategie. Ook hier is echter de kwestie, wie die werkgeversbenadering uitvoert:
zijn het opdrachtgevers die op zoek zijn naar werkgevers en vacatures, of wordt
dat overgelaten aan de private aanbieders? Daarnaast is er toenemende na-
druk op trajecten richting zelfstandig ondernemerschap, wat in lijn is met het
groeiend aantal ZZP-ers. Voor herbeoordeelde WAO-ers ontstaat (hopelijk) via
de brugbanen meer vraag op de arbeidsmarkt.

De trends op deze drie hoekpunten van het speelveld betekenen (althans voor vele
aanbieders) dat er sprake is van een krimpende markt waarop een verscherpte con-
currentie plaatsvindt — zeker gezien het feit dat er de laatste jaren een toenemend
aantal aanbieders (zij het veelal kleine) zich op deze markt presenteert.

In de volgende paragraaf gaan we daarop dieper in.

Concurrentie

De re-integratiemarkt: een verdringingsmarkt?

Wat hierboven al werd aangegeven komt ook naar voren in de interviews met ex-
perts en in de webenquéte: de onderlinge concurrentie tussen de re-integratie-
bedrijven is de laatste jaren sterk toegenomen. Van de respondenten uit de enquéte
onderschrijft 65% de stelling: "er is sprake van een steeds scherper wordende con-
currentie op de re-integratiemarkt" (de omgekeerde stelling, dat de concurrentie
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minder scherp wordt, wordt door slechts 7% onderschreven).

In de bewoordingen van een respondent uit de webenquéte:

“Het is een verdringingsmarkt, daar is weinig aan te doen. Wij zijn een klein en kwali-
tatief hoogwaardig bedrijf. Dat trekt een eigen soort opdrachtgevers aan. Zal wel zo
blijven.”

De term ‘verdringingsmarkt’ weerspiegelt de verwachting dat het aantal re-integratie-
bedrijven zal afnemen (door fusies, overnames en faillissementen). Deels wijst de
praktijk dit ook reeds uit: een aantal re-integratiebedrijven heeft het niet gered en
anderen zijn door overnames of groei van de orderportefeuille steeds groter gewor-
den (Verveen e.a., 2006). Een expert merkt in dit verband op dat kleine re-integratie-
bedrijven klein zullen blijven. “Kleine re-integratiebedrijven opereren vaak regionaal:
een eenmanszaak in het oosten van het land concurreert absoluut niet met een ver-
gelijkbare eenmanszaak in het westen van het land’. Middelgrote re-
integratiebedrijven fuseren volgens deze expert wel tot grote re-integratiebedrijven:
het middensegment verdwijnt. Echter, volgens Verveen e.a. (2006) heeft een echte
concentratie van marktmacht aan de aanbodzijde zich niet voorgedaan. Dit ontbre-
ken van een marktleider aan aanbodzijde zorgt ervoor dat opdrachtgevers van re-
integratie (UWV, gemeenten, werkgevers) de machtigste spelers blijven.

Concurrentie ook vanuit opdrachtgevers

Al sinds gemeenten en UWYV re-integratie uitbesteden op de private markt, is de
concurrentie onder de re-integratiebedrijven toegenomen (Buurman & Jansen,
2007). Deze onderlinge concurrentie is nog sterker geworden sinds opdrachtgevers
de keuze hebben tussen zelf uitvoeren of uitbesteden: de markt is kleiner geworden
doordat re-integratiecoaches van UWV en klantmanagers van de Sociale Diensten
bepaalde re-integratietaken zelf uitvoeren. Verder zorgen organisaties waar ge-
meenten bestuurlijk of organisatorisch aan gebonden zijn, voor extra concurrentie:
het blijkt dat gemeenten vaak re-integratie inkopen bij dergelijke organisaties (Ver-
veen e.a., 2006). De WGA — die volgens het regeerakkoord van 2007 geheel privaat
uitgevoerd moet worden — zorgt daarnaast voor een grotere rol van verzekeraars op
de re-integratiemarkt. Verzekeraars bieden steeds vaker bredere polissen aan, die
naast financiéle compensatie voor de loondoorbetalingverplichting tijdens ziekte ook
casemanagement en/of re-integratiedienstverlening bevatten. Deze dienstverlening
wordt soms door de verzekeraars of aan hen gelieerde bedrijven zelf geboden. Ook
komt het voor dat verzekeraars een keuze uit enkele preferred suppliers of een vrije
keuze uit diensten bieden (Loétters en Veerman, 2007).
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Concurrentie op prifs in relatie tot kwaliteit en innovatie

Bij een aanbesteding waarin de prijs meeweegt, ontstaat veelal een ‘race to the bot-
tom’. Een aantal re-integratiebedrijven is van mening dat de kwaliteit lijdt onder deze
prijsconcurrentie (Mallee e.a, 2006). Een respondent in de webenquéte signaleert dit
als volgt: “Door scherpe concurrentie zie je steeds vaker dat grote bedrijven goed-
kope trajecten bieden, maar geen kwaliteit.” De onzekerheid over toekomstige op-
drachten die de onderlinge concurrentie met zich meebrengt is hier ook debet aan:
sommige re-integratiebedrijven werken noodgedwongen met tijdelijk personeel en
dat kan nadelig zijn voor de kwaliteit (Verveen e.a., 2006). Het gebrek aan kwaliteit
wordt nog meer zichtbaar als door dalende prijzen ook de mogelijkheid afneemt om
innovatieve trajecten te ontwikkelen. Dit komt de tevredenheid van opdrachtgevers
over de kwaliteit van de geboden diensten niet ten goede (Mallee e.a., 2006). Ech-
ter, men kan ook redeneren dat door de verscherpte concurrentie, het (snel) beha-
len van resultaten en de verantwoording daarover aan belang toenemen en dat
daarmee de innovatie binnen de re-integratiemarkt een speerpunt wordt (Buurman &
Jansen, 2007). Enkele experts bevestigen dat re-integratiebedrijven scherpe prijsaf-
spraken maken en steeds meer schermen met hun behaalde resultaten. Wat betreft
de innovatie stellen Verveen e.a. (2006) dat re-integratiebedrijven meestal niet zo-
danig durven te innoveren en te specialiseren dat ze te afhankelijk worden van spe-
cifieke opdrachten en kleinere doelgroepen. Ze lijken eerder te kiezen voor diversifi-
catie van markten om zo een al te grote afhankelijkheid van bepaalde segmenten te
voorkomen en hun afzetmarkt te verbreden. Men richt zich dus op meerdere seg-
menten van de markt en op aanpalende markten, zoals arbodienstverlening, outpla-
cement, specifieke interventies, inburgering en coaching van scholieren. Diverse ge-
interviewden laten juist weten dat re-integratiebedrijven steeds meer concurreren op
onderscheidend vermogen. “Ze realiseren zich dat het klantenbestand moeilijker te
plaatsen is dan voorheen en dat op de langere termijn juist deze groep cliénten door
opdrachtgevers belangrijker gevonden wordt.”

Opkomst van het reputatiemechanisme ?

Bij een aanbesteding waarin de prijs zwaar meeweegt, werkt het reputatiemecha-
nisme niet. Re-integratiebedrijven die goed presteren groeien niet harder dan re-
integratiebedrijven die minder presteren. Als echter concurrentie op prijs minder
zwaar meeweegt dan die onderscheidend vermogen en op kwaliteit gaat het reputa-
tiemechanisme wel op (Kok e.a., 2006); en die verschuiving van prijs- naar kwali-
teitsconcurrentie lijkt inderdaad gaande. Volgens een geinterviewde heeft het bie-
den onder de kostprijs tot enkele jaren geleden voor veel problemen bij aanbieders
gezorgd. Men kon hierdoor geen kwaliteit leveren en deze werkwijze zorgde voor
een slecht imago van re-integratiebedrijven. De laatste jaren heeft zich dan ook een
verbetering voorgedaan (Kok e.a., 2006).
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Door ons geinterviewde deskundigen signaleren dat concurrentie op prijs gaat ver-
schuiven naar concurrentie op kwaliteit (bijvoorbeeld de werkelijke historische plaat-
singspercentages). Het wordt minder belangrijk om een eerste opdracht binnen te
halen, maar juist belangrijker om vervolgcontracten binnen te halen. Kok e.a. (2006)
onderschrijven dat re-integratiebedrijven op de wat langere termijn afgerekend wor-
den op hun prestaties. Zij signaleren een positief (maar net niet statisch significant)
verband tussen de prestaties in een bepaald jaar en de verandering in het
marktaandeel in de daarop volgende twee jaren. Volgens experts krijgen re-
integratiebedrijven voortaan een ranking en zullen ze moeten gaan werken aan hun
reputatie. Een respondent uit de webenquéte stelt het als volgt: “Tevreden cliénten
en opdrachtgevers zijn de beste reclame. Door mensen echt verder te helpen naar
en in hun werk, heb je als bedrijf de beste positie.”

Herkenning van de trend "verscherpte concurrentie”

Van de respondenten op de webenquéte onderschrijft 65% de stelling dat sprake is
van verscherpte concurrentie, zie tabel 3.1. Hierbij wordt de bovengrens vertegen-
woordigd door UWV-gerichte aanbieders (71%). Wel lijkt er verschil te zijn tussen
kleine en grote aanbieders: hoe groter, hoe vaker zij de stelling onderschrijven (op-
lopend van 59% onder de kleinste naar 74% onder de grootste, zie eveneens tabel
3.1). Bij nader inzien is dit ten dele schijn, want dit wordt veroorzaakt doordat kleine
aanbieders vaak "weet niet" antwoorden op deze stelling (evenals op bijna alle an-
dere stellingen die hen zijn voorgelegd) (zie bijlage 3, tabel 67).

De helft van alle respondenten (50%,) vindt de trend zowel gunstig als ongunstig
voor het succes van re-integratietrajecten. Met name UWV-gerichte (57%) aanbie-
ders geven dit antwoord. Verder vinden bijna vier op de tien (37%) gemeentegerich-
te aanbieders de trend ronduit ongunstig. De mate waarin respondenten nieuwe
kansen of bedreigingen zien voor de eigen organisatie, komt vrijwel overeen met het
gunstig of ongunstig vinden van de trend. Ongeveer de helft (49%) ziet zowel nieu-
we kansen als nieuwe bedreigingen. Een respondent geeft een voorbeeld van deze
dubbele houding: “Er is meer concurrentie waardoor klanten meer gaan shoppen.
Dat betekent dat de acquisitie (vooraf) en de intake meer tijd vergen. Maar ik denk
wel dat klanten daardoor echt een bureau kiezen dat bij ze past.” Opvallend detail is
dat ruim een kwart (26%) van de privaatgerichte aanbieders geen nieuwe kansen of
bedreigingen ziet, terwijl dit in totaal voor één op de tien (11%) aanbieders geldt.
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Tabel 3.1 “Er is sprake van een steeds scherpere concurrentie op de re-
integratiemarkt"”, naar type aanbieders en grootte (percentage ‘ja’).

(n=978) "Er is sprake van een steeds scherpere
type aanbieder concurrentie op de re-integratiemarkt"
cliéntgericht 65
gemeentegericht 64
UWV-gericht 71
privaatgericht 68
breed-gericht 63
grootte

0-5 cliénten 59
6-14 cliénten 58
15-49 cliénten 66
50-199 cliénten 66
200 of meer cliénten 74
onbekend 68
totaal 65

Reacties op verscherpte concurrentie

De toenemende scherpe concurrentie wordt door tweederde van de respondenten
op de webenquéte waargenomen, zagen we zojuist. In deze paragraaf gaan we na,
hoe aanbieders op die trend reageren. De methodiek die we daarbij hanteren komt
in het vervolg van dit rapport nog meermalen terug en wordt daarom in een afzon-
derlijk kader weergegeven (zie kader 3.1).
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Kader 3.1 Werkwijze bij analyse van reacties op markttrends

Werkwijze bij analyse van reacties op markttrends

- Aan respondenten van de webenquéte zijn 14 stellingen voorgelegd over
mogelijke trends op de re-integratiemarkt (bijvoorbeeld de trend "er is sprake
van een steeds scherper wordende concurrentie op de re-integratiemarkt";
zie voor een overzicht van alle voorgelegde trends paragraaf 3.4). Bij elke
trend is gevraagd of de respondent deze ook waarneemt.

- Zoja, dan volgde een vraag of deze trend nieuwe kansen en/of bedreigin-
gen voor de organisatie van de respondent inhield (vrij vertaald: betekent die
trend ook iets voor u?).

- Zoja, dan kreeg de respondent 11 mogelijke reacties op die trend voorge-
legd — die precies gelijkluidend waren als de 11 ontwikkelingen die aan alle
respondenten waren voorgelegd als algemene ontwikkeling bij hun organisa-
tie (zie hoofdstuk 2, tabel 2.13).

- De antwoordpercentages op die algemene vraag worden als maatstaf (base-
line) gebruikt om de antwoordpercentages van de reacties op de markt-
trends te interpreteren. Als een ontwikkeling veel vaker wordt genoemd als
reactie op een specifieke markttrend dan als ontwikkeling in het algemeen, is
er kennelijk een echt verband tussen die trend en de reactie erop.

- Voorbeeld: Van degenen die een scherpere concurrentie waarnemen (en
daarin kansen en/of bedreigingen zien) zegt 58 procent, hierop te reageren
met verbreding naar meer opdrachtgevers of marktsegmenten. Van de totale
groep respondenten zegt slechts 43 procent dat bij hen sprake is van een
dergelijke verbreding. Kennelijk is er werkelijk sprake van een verband tus-
sen de herkenning van de trend "scherpere concurrentie" en de reactie daar-
op "verbreding".

Tabellen met de reacties op trends, ook naar type en grootte van de aanbieders,

zijn opgenomen in bijlagen 2 en 3.

De trend naar scherpere concurrentie roept enkele reacties op bij hen die deze trend
ervaren (zie tabel 3.2). Het duidelijkst is de reactie van verbreding van het diensten-
aanbod naar meer opdrachtgevers en marktsegmenten, en (in mindere mate) ook
een verbreding naar een ruimer scala van doelgroepen. De reactie "verbreding" is bij
alle typen aanbieders waar te nemen, maar bij de gemeentegerichte nog sterker dan
bij de overige typen (bijlage 2, tabel 25). De kleinste aanbieders reageren wat min-
der vaak met verbreding (een één- of tweemansbedrijf heeft immers ook een te smal
draagvlak om zich te verbreden naar nieuwe marktsegmenten).
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Ook het aangaan van meer samenwerking met opdrachtgevers en met andere aan-
bieders op de markt vormen deels een reactie op de toenemende concurrentie. Die
reactie zien we vooral terug bij de kleine aanbieders (met name de onderlinge sa-
menwerking tussen aanbieders komt juist bij de kleinste vaak voor als reactie).
Samengevat: de dominante reacties op de scherpere concurrentie zijn verbreding
en samenwerking, waarbij verbreding vooral zichtbaar is bij de middelgrote aanbie-
ders en samenwerking vooral bij de kleinste.

Tabel 3.2 Enkele reacties van aanbieders op verscherpte concurrentie (per-
centage ‘ja’).

ontwikkelingen on- als reactie op ver-
der alle aanbieders scherpte concurrentie
verbreding naar meer opdrachtgevers of 43 58
marktsegmenten
breder scala van doelgroepen 37 44
meer samenwerking met opdrachtgevers 61 70
meer samenwerking met andere aan- 50 59

bieders op de markt

Andere gesignaleerde trends op de markt

In de vorige paragraaf bespraken wij één van de trends die de aanbieders op de
markt waarnemen, namelijk een verscherpte concurrentie.

In totaal zijn aan de respondenten in de webenquéte 14 van dergelijke stellingen
voorgelegd over een aantal markttrends die zich in "hun buitenwereld" (mogelijker-
wijs) voordoen: bij opdrachtgevers, aan de vraagzijde van de markt en aan de cli-
entzijde. Alle geformuleerde stellingen c.q. trends zijn ontleend aan literatuur en/of
expertinterviews en hebben dus niet op voorhand de status van "waarheid" maar
eerder van hypothesen die door ons in de web-enquéte zijn getoetst.

In tabel 3.3 geven we een overzicht van stellingen die wij aan de aanbieders hebben
voorgelegd met de vraag of zij die trends inderdaad herkennen. Deze trends en de
reacties daarop worden in de verdere hoofdstukken nader uitgewerkt (uitgezonderd
de stellingen met betrekking tot toe- of afnemende concurrentie, die we in 3.3 reeds
hebben besproken).

In totaal zijn 14 trends voorgelegd aan de aanbieders; tabel 3.3 geeft een overzicht
van de mate waarin aanbieders deze waarnemen. Uit de "ja-percentages" mag men
daarbij niet afleiden dat alle overige respondenten de trend ontkennen: vaak wordt

geantwoord "Weet ik niet, daar heb ik geen zicht op" — met name kleine aanbieders
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zeggen relatief vaak, niet te weten of een trend zich al dan niet voordoet. In de tabel
zijn dan ook naast de "ja-percentages” ook de "nee-percentages" (ontkenningen van
de trend) opgenomen; de overige antwoorden (tot een totaal van 100%) zijn van het
type "weet niet" (zie voor verdere details bijlage 3, tabellen 63 en verder).

Tabel 3.3 Stellingen betreffende een aantal markttrends en mate waarin res-
pondenten die onderschrijven (% van alle respondenten)

Omschrijving trend "Ja, die  "Nee, die

trendiser" trendiser
niet"

Cliénten met een vlekje blijven moeilijk plaatsbaar (ondanks de 70% 17%

aantrekkende arbeidsmarkt).

Opdrachtgevers als UWV en gemeenten nemen de regie en de 68% 13%

begeleiding van re-integratietrajecten steeds meer in eigen hand.

Er is sprake van een steeds scherper wordende concurrentie op 65% 12%

de re-integratiemarkt.

Cliénten hebben gemiddeld een grotere afstand tot de arbeids- 65% 19%

markt (als gevolg van de aantrekkende arbeidsmarkt)

Er is de laatste jaren een toename van het aantal IRO- en 56% 17%

PGB/PRB-trajecten.

De laatste jaren neemt het aantal re-integratietrajecten toe waar- 55% 12%

bij de cliént zich richt op het zelfstandig ondernemerschap.

Re-integratiecliénten hebben de laatste jaren een steeds grotere 52% 25%
afstand tot de arbeidsmarkt.

Actieve benadering door re-integratiebedrijven van werkgevers bij 52% 10%
wie (in de toekomst) mogelijk cliénten geplaatst kunnen worden.

Organisaties als UWV en gemeenten kopen steeds vaker losse 51% 13%
onderdelen van re-integratietrajecten in (modules) in plaats van
integrale re-integratietrajecten.

Het aantal cliénten neemt af (door de aantrekkende arbeids- 46% 39%
markt).

Cliénten kunnen sneller geplaatst worden. 41% 42%
Bij de financiering van re-integratietrajecten vindt een verschui- 21% 35%

ving plaats van no cure no pay via no cure less pay naar no cure
full pay (overeengekomen prijs).

Inburgeringtrajecten worden in toenemende mate gekoppeld aan 14% 9%
re-integratie ingekocht.

De concurrentie op de re-integratiemarkt wordt steeds minder 7% 62%
scherp.
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Niet herkende trends

Van de 14 trends zijn er drie die maar door een kleine minderheid van de organisa-

ties worden herkend.

e Vrijwel niemand ziet een minder scherpe concurrentie op de markt ontstaan,
terwijl twee derde (de 65% in tabel 3.3) aangeeft wel een verscherping van de
concurrentie te zien optreden. Ook langs deze weg stellen we dus vast dat de
concurrentie op de markt door de aanbieders als verscherpt wordt gezien.

e Evenmin herkent men een trend dat inburgering steeds meer wordt ingekocht in
combinatie met re-integratie (maar de meeste aanbieders hebben dan ook niet
zelf met inburgering te maken en antwoorden veelal "weet niet").

e Tenslotte wordt ook de verschuiving in financieringssystematiek naar meer vas-
te prijscontracten slechts door een minderheid herkend. Ook hier geldt dat veel
aanbieders (denk aan de vele IRO's of de privaat-gerichten) niet zelf recht-
streeks met de financieringsthematieken van gemeenten of UWV te maken
hebben, bijna de helft antwoordt "weet niet".

Op deze nauwelijks herkende trends zullen we in de rest van dit rapport niet dieper

ingaan.

Wel herkende trends

Onder de trends die men wel herkent zitten allereerst de uiteenlopende gevolgen die
men toeschrijft aan de aantrekkende arbeidsmarkt. De meeste organisaties zien dat
ondanks die gunstige arbeidsmarkt cliénten "met een viekje" moeilijk plaatsbaar blij-
ven, en dat de huidige cliénten gemiddeld een grotere afstand hebben tot de ar-
beidsmarkt. Over twee andere gevolgen van de arbeidsmarktontwikkeling lopen de
meningen uiteen: de stellingen "het aantal cliénten neemt af" en "cliénten kunnen
sneller geplaatst worden" worden door ongeveer even velen onderschreven als ont-
kend.

Dat opdrachtgevers als UWV en gemeenten steeds meer de regie van trajecten in
eigen hand nemen wordt door een ruime meerderheid van de aanbieders herkend,
en ruim de helft ervaart ook één van de gevolgen daarvan: de modulaire inkoop (in
plaats van inkoop van integrale trajecten). Ook de toename van het aantal IRO- en
PRB-trajecten wordt door de meeste organisaties waargenomen, evenals een toe-
name in het aantal trajecten richting zelfstandig ondernemerschap. Tenslotte ziet
ruim de helft een toenemende werkgeversbenadering.

Herkenning naar type aanbieder

Sommige trends worden vaker herkend door bepaalde typen aanbieders. De ge-
meentegerichte aanbieders zien, vaker dan anderen, de trends dat opdrachtgevers
de regie meer in eigen hand nemen en dat cliénten een toenemende afstand tot de
arbeidsmarkt hebben. Ook de UWV-gerichte aanbieders zien een toenemende af-
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stand van cliénten tot de arbeidsmarkt; verder zien zij vaker dan anderen dat het
aantal cliénten afneemt door de betere arbeidsmarkt, en herkennen ze een toene-
mende nadruk op de werkgeversbenadering.

Herkenning naar grootte van aanbieders

Alle trends worden vaker onderschreven door grote dan door kleine aanbieders,
doordat kleine aanbieders veel vaker "weet niet" antwoorden op de vragen naar her-
kenning van de trends.

Conclusies

Kleiner speelveld, meer spelers

De markt waarop de aanbieders van re-integratiediensten zich bewegen is een
speelveld dat wordt afgebakend door drie hoekpunten: de positie van opdrachtge-
vers, van cliénten en van de situatie op de arbeidsmarkt. Op elk van die drie punten
is de laatste jaren sprake van sterke bewegingen. Zo nemen opdrachtgevers steeds
meer de regie over re-integratie in eigen hand, is er sprake van een afnemend aan-
tal cliénten (en is de cliéntengroep die resteert na "afroming" een moeilijker groep
voor re-integratie), maar biedt de aantrekkende arbeidsmarkt meer kansen op plaat-
sing en voor een succesvolle vraaggerichte "werkgeversbenadering".

Per saldo lijkt het speelveld te krimpen, terwijl de laatste jaren juist een toestroom
van nieuwe, vooral kleine (IRO-)aanbieders is waar te nemen. Meer spelers op een
kleiner veld betekent een "verdringingsmarkt" met toenemende concurrentie.

Scherpere concurrentie

Inderdaad ervaren de aanbieders in grote meerderheid dat de concurrentie op de
markt is verscherpt. Van deze concurrentie werd in dit hoofdstuk een beeld ge-
schetst.

De aanbieders hebben een ambivalente houding tegenover de trend naar scherpere
concurrentie. Men ziet zowel gunstige als ongunstige effecten in termen van de
slaagkans van re-integratietrajecten, al overheerst toch de mening dat de effecten
per saldo ongunstig zijn. Ook voor de eigen organisatie zien de meesten zowel
nieuwe kansen als bedreigingen, maar hier overheerst de meer optimistische in-
schatting dat de concurrentie eerder leidt tot nieuwe kansen dan tot bedreigingen.

Strategieén als reactie op concurrentie

De aanbieders reageren op de toenemende concurrentie met twee strategieén:

- verbreding naar meer opdrachtgevers, marktsegmenten en doelgroepen. Deze
strategie komt met name voor bij de grotere organisaties (en wat vaker bij de
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gemeentegerichte aanbieders dan bij de anderen).
- meer samenwerking met anderen: met andere aanbieders (een strategie die
vooral bij de kleinste organisaties wordt gevonden) en met opdrachtgevers.
De strategie "samenwerking" past goed binnen de meer algemene ontwikkeling: in
hoofdstuk 2 zagen we al dat een meerderheid van de aanbieders signaleert dat zij
een toenemende samenwerking met anderen aangaan. Die algemene ontwikkeling
wordt kennelijk verder gestimuleerd door de toenemende concurrentie.
De strategie "verbreding" (als reactie op de concurrentie) daarentegen gaat in tegen
de algemene ontwikkeling waarin aanbieders zeggen juist meer specialisatie in dien-
sten, doelgroepen en opdrachtgevers na te streven. Aanbieders worden kennelijk
naar twee kanten getrokken: richting specialisatie (als een autonome trend) maar te-
vens richting verbreding (om de toenemende concurrentie het hoofd te bieden). De-
ze tegenstelling is overigens minder scherp dan het wellicht lijkt, want specialisatie
in sommige opzichten kan ook samengaan met verbreding in andere opzichten.

Andere markttrends

In dit hoofdstuk schetsten we de concurrentie die op de markt heerst en die de al-
gemene context vormt waarin de aanbieders — althans velen van hen — moeten ope-
reren en hun positie bepalen (en geregeld bijstellen).

Daarnaast zien de aanbieders nog een aantal andere trends in de markt. Op die
markttrends, en de wijze waarop men daarop reageert, wordt in de hoofdstukken 4
tot en met 6 nader ingegaan.
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DE OPDRACHTGEVERS

Verschuivende rol van opdrachtgevers

In dit hoofdstuk bespreken we nader een aantal ontwikkelingen die, in de driehoek
opdrachtgever / cliént / arbeidsmarkt, betrekking hebben op de (veranderende) rol
van de opdrachtgevers. Opdrachtgevers op de re-integratiemarkt houden zich in
toenemende mate bezig met het vormgeven van re-integratietrajecten. Typerend
voor opdrachtgevers op de huidige re-integratiemarkt is bijvoorbeeld dat zij de regie
en de begeleiding van re-integratietrajecten steeds meer in eigen hand nemen. Ver-
der kopen zij — in plaats van integrale re-integratietrajecten — steeds vaker modules
in.

De ontwikkelingen die in dit hoofdstuk centraal staan zijn:

- Opdrachtgevers als UWV en gemeenten nemen de regie en de begeleiding van
re-integratietrajecten steeds meer in eigen hand.

- Organisaties als UWV en gemeenten kopen steeds vaker losse onderdelen van
re-integratietrajecten in (modules) in plaats van integrale re-integratietrajecten.

Na een beschrijving van deze ontwikkelingen komen de mate waarin aanbieders
deze als trend signaleren, hoe ze die waarderen én hier op reageren aan bod.

De regie en de begeleiding steeds meer in handen van de opdrachtge-
vers

Afschaffing van aanbestedingplicht zet aan tot kiezen

In 2005 werd de aanbestedingplicht voor gemeenten afgeschaft. Dit stelde gemeen-
ten in de gelegenheid om te beslissen of ze re-integratie van werkzoekenden zelf
uitvoerden, of daarvoor re-integratiebedrijven inschakelden (dan wel een mix van
beide). Kwaliteit van dienstverlening, praktische overwegingen en strategische en
politieke afwegingen blijken medebepalend te zijn voor deze keus tussen zelf doen
of uitbesteden. Bij kwaliteit van dienstverlening kan men denken aan expertise van
re-integratiebedrijven over de doelgroep en de resultaten die zij behalen. Voorbeel-
den van praktische overwegingen zijn de capaciteit en expertise van opdrachtgevers
om re-integratietaken zelf uit te voeren, de contacten bij de ketenpartners en de be-
staande gemeentelijke re-integratiestructuur. lllustratief voor een politieke afweging
is de politieke keuze van de wethouder in een gemeente: deze heeft invloed op de
te kiezen strategie (RWI, De Koning e.a., 2007).
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Voor UWYV bestaat de uitbestedingplicht voor re-integratiediensten nog wel, maar
ook daar wordt de regievoering meer dan vroeger in eigen hand gehouden (onder
meer door inzet van de re-integratiecoaches) en worden onderdelen of modules van
grotere trajecten vaker dan vroeger los ingekocht.

Keuze van opdrachtgevers om meer zelf de regie in handen te nemen

De belangrijkste reden voor gemeenten en UWV om meer zelf te gaan doen aan re-
integratie is, zo werd in een aantal interviews genoemd, teleurstelling over de pres-
taties van re-integratiebedrijven. Een der oorzaken hiervan is het feit dat re-
integratiebedrijven niet altijd een goed lokaal werkgeversnetwerk hebben (De Ko-
ning e.a., 2007). Dit — in combinatie met de verbeterde samenwerking tussen ge-
meenten, UWV en CWI op lokaal niveau — maakt dat gemeenten en UWV ervoor
kiezen om zonder tussenkomst van re-integratiebedrijven met hun cliéntenbestan-
den naar werkgevers te gaan, zo signaleren enkele geinterviewden. Ook in de litera-
tuur komt naar voren dat gemeenten en werkgevers samenwerken om vacatures
aan bijstandsgerechtigden te koppelen. Enkele onderzochte gemeenten hebben een
werkgeversservicepunt opgericht voor vraaggerichte bemiddeling waarin wordt sa-
mengewerkt met CWI en UWV. Dat gemeenten en UWYV de regie strakker in eigen
hand nemen, betreft ook het stellen van diagnoses en het bepalen van de inhoud
van het re-integratietraject. De meeste van onderzochte gemeenten besteden taken
als diagnose, klantmanagement en bemiddeling niet langer uit (De Koning e.a.,
2007). In het algemeen kan gesteld worden dat UWV sinds 2005 re-
integratiecoaches inzet om de regie over een re-integratietraject te voeren en dat bij
gemeenten steeds vaker wordt gewerkt met klantmanagers.®

Gemeentegerichte en grote aanbieders zien met name verschuiving regie

Uit de webenquéte blijkt dat ruim tweederde (68%) van de onderzochte aanbieders
de stelling onderschrijft dat opdrachtgevers als UWV en gemeenten de regie en
de begeleiding van re-integratietrajecten steeds meer in eigen hand nemen. De
gemeentegerichte aanbieders signaleren dit in grotere mate (81%) dan de UWV-
gerichte aanbieders (59%). Ook de grootte van het bedrijf is van invioed: hoe meer
cliénten in 2007, des te groter de mate van bevestiging. Zo stellen ruim acht op de
tien bedrijven (83%) met 200 cliénten of meer dat opdrachtgevers de regie meer in
eigen hand nemen, terwijl amper de helft (46%) van de bedrijven met nul tot vijf cli-
enten dit zo ziet (zie tabel 4.1). Dat kleine bedrijven in mindere mate bevestigen dat
opdrachtgevers de regie meer in eigen hand nemen, betekent niet automatisch dat
ze ontkennen dat deze ontwikkeling plaats vindt. Het is meer dat ze daar geen zicht
op hebben (zie tabel 63 in bijlage 3).

5 Persbericht RWI 7 februari 2008.
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Tabel 4.1 “Opdrachtgevers nemen regie meer in eigen hand”, naar type
aanbieders en grootte (percentage ‘ja’).

(n=978) Opdrachtgevers nemen de regie en de
begeleiding van re-integratietrajecten

. steeds meer in eigen hand
type aanbieder

cliéntgericht 67
gemeentegericht 81
UWV-gericht 59
privaatgericht 54
breed-gericht 73
grootte

0-5 cliénten 46
6-14 cliénten 67
15-49 cliénten 66
50-199 cliénten 72
200 of meer cliénten 83
onbekend 67
totaal 68

Oordeel over verschuiving in regie overwegend neutraal

De onderzochte aanbieders die vinden dat opdrachtgevers de regie meer in eigen
hand nemen, zijn voorzichtig in hun oordeel of dit positief of negatief is voor het suc-
ces van re-integratietrajecten. Bijna zes op de tien (58%) zien zowel gunstige als
ongunstige effecten. Deze lijn zet zich voort in het zien van nieuwe kansen of be-
dreigingen voor de eigen organisatie: ruim de helft (53%) ziet zowel nieuwe kansen
als nieuwe bedreigingen. Uitschieter hierbij zijn de gemeentegerichte aanbieders en
de grote aanbieders van wie zes op de tien nieuwe kansen en bedreigingen zien.
Ruim een kwart van de aanbieders geeft ronduit aan dat de trend die men signaleert
ongunstig is voor het succes van re-integratietrajecten. Dit betreft met name UWV-
gerichte aanbieders én kleine aanbieders (beide 35%). Uitspraken die deze mening
onderbouwen zijn: “Het meer zelf gaan doen door instanties zal niet succesvol zijn.
De attitude van mensen die daar werken zal nooit gaan lijken op die van de ar-
beidsmarkt.” En: “Benut de kennis van de re-integratiebedrijven! Met alle respect,
maar de meeste re-integratiecoaches en arbeidsdeskundigen hebben te weinig
competenties om klanten echt te helpen.”

Verder vindt ruim een kwart van de respondenten dat de trend de eigen organisatie
overwegend nieuwe kansen biedt. Met name privaatgerichte aanbieders (32%) en
middelgrote bedrijven (33%) zijn hierbij goed vertegenwoordigd (zie de tabellen 20
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en 63 in bijlage 2 en 3).
Inkoop van losse modules in plaats van integrale re-integratietrajecten

De opkomst van modulaire aanbesteding

Enkele jaren geleden werden veel trajecten nog integraal aanbesteed door UWV en
gemeenten. Tegenwoordig worden re-integratiebedrijven steeds vaker ingeschakeld
voor afzonderlijke re-integratie-instrumenten of specialistische onderdelen van de
re-integratie. Denk bijvoorbeeld aan het opdoen van werknemersvaardigheden of
jobcoaching®. Klantmanagers van gemeenten kunnen zo per cliént bepalen wat de
meest geéigende instrumenten zijn en wat de ideale volgorde of timing is (RWI,
2008). Ook het recente Inkoopkader van UWYV is gericht op de inkoop van deelpro-
ducten / modules. Achtergrond daarvan is de maatwerk-gedachte, waarbij op basis
van de individuele "diagnose" door de re-integratiecoach gericht specifieke modulai-
re diensten worden ingekocht (met regievoering vanuit UWV). Uitzondering op de
modulaire inkoop bij UWV vormen de IRO-trajecten: die worden ook in de nieuwe
situatie integraal uitbesteed (inclusief regievoering). Deze trajecten zullen echter ge-
zien de aangescherpte criteria voor de IRO in aantal afnemen. Hoewel de IRO-
trajecten integraal zijn, kunnen bedrijven die een IRO uitvoeren het traject of delen
daarvan wel in onderaanneming laten uitvoeren. Deze bedrijven blijven als hoofd-
aannemer verantwoordelijk voor de uitvoering van het traject en het resultaat daar-
van. Bij modulaire trajecten is de re-integratiecoach van UWV verantwoordelijk voor
de plaatsing van de cliént. Het re-integratiebedrijf is alleen nog verantwoordelijk voor
de te leveren dienst. Een bedrijf kan alleen op de door UWV modulair aanbestede
diensten bieden als het voldoet aan een door UWV opgestelde inkoopkader (UWV,
2008).

De helft van de onderzochte aanbieders signaleert toen