Schouders
eronder

Onderzoek Linkin Business naar omgaan met de bezuinigingen

Hoe reageert u op de bezuinigingen, de krimp en de toegenomen concurrentie?
Heel verschillend, zo blijkt uit een onderzoek van Linkin Business onder 68
kinderopvangondernemers. Wordt het bezuinigen of investeren? Uurtarieven
bevriezen of laten stijgen? Het wordt een spannend jaar, 2012. Tekst Marianne Velsink

nderzoeksbureaus duikelen
O over elkaar heen met cijfers

over het effect van bezuinigin-
gen op de kinderopvang. Sommige me-
dia spreken van een te verwachten af-
name in de kinderopvang van 25
procent. Polls geven aan dat kinderop-
vangorganisaties al vanaf november
2011 te maken hebben met krimpende
wachtlijsten en een afnemende vraag
van ouders. Onderzoekers van bureau
Linkin Business wilden van kinderop-
vangondernemers zelf horen hoe zij
omgaan met de (verwachte) tegensla-
gen en stelden 68 ondernemers de
vraag ‘Kinderopvang, hoe nu verder?’
De uitkomsten van het onderzoek ge-
ven een goed beeld van hoe verschil-
lend ondernemers reageren in tijden
van tegenspoed. Wat zal werken weet
natuurlijk niemand, het is ook sterk af-
hankelijk van wat concurrenten doen
en in welke regio en setting een kin-
deropvangorganisatie zich bevindt.

In november voelde 68 procent van de
deelnemers aan het onderzoek al effect
van de bezuinigingen. Ruim een kwart
(27 procent) zag een terugloop van het
aantal kinderen en een kwart zag een
terugloop in het aantal aanmeldingen.
Bij één op de vijf organisaties werden
minder uren afgenomen. ‘Wij zien dat
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de wachtlijsten afnemen’, zegt een
deelnemer. Maar Reinoud Bliek van Lin-
kin Business merkt dat wachtlijsten
nog altijd worden overschat. ‘Men ver-
geet dat 90 procent van de wachtlijs-
ten vervuild is door dubbele inschrij-
vingen. Ondernemers zagen de
wachtlijsten als een belangrijk mecha-
nisme om op te sturen. Nu blijkt dat te
rooskleurig gedacht.’

De verwachtingen voor de toekomst lo-
pen nogal uiteen. De rol van de media
in de beeldvorming wordt niet altijd
gewaardeerd. Voor kindervangorgani-
saties en ondernemers mag het alle-
maal een stuk positiever. Toch ziet 43
procent van de deelnemers aan het on-
derzoek de roekomst negatief in, 36
procent denkt dat de bezetting gelijk
blijft en 18 procent ziet de toekomst
juist positief in. Bliek: ‘Er zijn twee
kampen. Een kamp dat behoudend rea-
geert en afwacht en een kamp dat juist
nu de schouders eronder zet om zich
beter in de markt te profileren. Zij zien
deze situatie als kans om sterke punten
nog beter te uiten en zien bezuinigen

als een uitdaging anders te gaan on-
dernemen.’ Zoals deze ondernemer:
‘Wij worden nu gestimuleerd om ou-
ders vast te houden en nieuwe ouders
aan te trekken. Dit is juist een enorme
uitdaging voor ons.’

Samenwerken

Je durven en kunnen onderscheiden
lijkt een slimme investering, maar dan
moet je wel weten wat er leeft binnen
het potentiéle klantenbestand. Dat
laatste ontbreekt in de meeste geval-
len. Wie zijn relevante samenwerkings-
partijen? Waar liggen kansen en wat
doen andere kinderopvangaanbieders?
39 Procent doet geen marktonderzoek,
71 procent van de deelnemers brengt
het marktaandeel en de marktpotentie
op gemeentelijk en wijkniveau niet in
kaart. Zo weet bijna niemand welk
aanbod een gat in de markt zou kun-
nen zijn. Linkin Business doet in het
onderzoek aanbevelingen die daad-
kracht en endernemerschap vereisen.
‘Maak gebruik van lokale mogelijkhe-
den. Zie de buren niet als concurrent,

‘Men vergeet dat 90 procent van
de wachtlijsten vervuild is door dubbele

inschrijvingen’




maar werk (zeker in krimpgebieden) op
een aantal vlakken met elkaar samen.
Heeft een organisatie één goed draai-
ende vestiging die de andere verliesge-
vende locaties mpet compenseren,
breng dan per vestiging relevante ken-
getallen in kaart, zodat je beleidsmatig
kunt sturen op de reéle potentie van
een locatie.' Ook ziet het onderzoeks-
bureau veel kansen voor kinderopvang-
organisaties die hun positionering dur-
ven aan te scherpen. ‘Waarin ga jij je
ten opzichte van de concurrent onder-
scheiden? Is dat in aanvullende dienst-
verlening, of in het aanbieden van kin-
deropvang met een bepaalde visie
zoals antroposofische, agrarische of
christelijke kinderopvang?’

Stimulerende maatregelen
Stilzitten is er voor bijna niemand bij
in deze tijd. Van de ondervraagde on-
dernemers had 86 procent in november
2011 al maatregelen genomen tegen de
verwachte vraaguitval of was daarmee
bezig. Opvallend is, dat bijna drie op
de tien (29 procent) kiest voor stimule-
rende maatregelen. Bijvoorbeeld door
te investeren in kwaliteit: ‘Het uurta-
rief gaat volgend jaar wel iets omhoog.
Maar door middel van extra diensten
en nieuwe pakketten met meer moge-
lijkheden geven wij de klant meer te-
rug’, aldus een deelnemer. Er zijn ook
locaties waar meer pedagogisch mede-
werkers op een groep worden gezet,
Verder blijkt dat sommige organisaties
beleidsmatig gaan professionaliseren
en gaan investeren in marketing en PR,
wat tot dusverre nog niet zo noodzake-
lijk is geweest. ‘We zijn wakker ge-
schud, omdat we het eerder relatief
malkkelijk hadden. Nu moeten we echt
een goed beleid gaan voeren.” Men wil
zich verbeteren op het gebied van
marktkennis: wat speelt er in de wijk?
Tot welke doelgroep kan ik me richten?
Bezuinigd wordt er ook volop: 56 pro-
cent geeft aan de hand op de knip te
houden, ten eerste op werknemersge-
bied, zoals deze ondernemer: ‘Tijdelijke
contracten verlengen en niet omzetten
naar vaste contracten'. In een aantal
gevallen wordt er zelfs voor gekozen
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om het tijdelijke contract van werkne-
mers niet te verlengen, of om vaste
medewerkers af te laten vloeien. Soms
wordt gekozen voor het samenvoegen
van groepen of locaties. ‘Letten op de
kleintjes' komt een aantal keer terug.
Zoals bezuinigen op gas, water en
licht, het beperken van leertrajecten
van medewerkers, of het vernieuwen

van speelgoed.

Een ander punt van discussie zijn de
uurtarieven. Wat levert uiteindelijk het
meeste op: lage uurtarieven, zodat de
extra kosten voor ouders beperkt blij-
ven, of hUgE‘ uurtarieven om alvast te
anticiperen op vraaguitval? Ook hier

een zeer verdeeld beeld: ruim vier op
de tien ondernemers geven aan de prij-
zen voor 2012 te verhogen. Ruim een-
derde bevriest de prijzen en in novem-
ber 2011 was 24 procent er nog niet
uit. Een behoorlijk hoog aantal, omdat
de meeste organisaties in dezelfde
maand hun prijzen bekendmaakten.
Reinoud Bliek: *Het is nu tijd voor het
echte ondernemerschap. Je merkt dat
veel kinderopvangorganisaties deze si-
tuatie niet gewend zijn en enorm zoe-
kende zijn. Het besef dat er iets moet
veranderen is er wel en in het komende
jaar wordt het spannend om te zien
welke keuzes voor welke organisatie
goed uitpakken en welke verkeerd.'<
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