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tegen Ziekenhuiskosten en nu al jaren gevestigd in Houten, maakt 
daarin een andere keuze, vertelt Age-Pieter Kamermans, manager 
marketing en sales. 

“Wij geloven in de vrije keuze van arts of zorginstelling. Niemand 
doet voor zijn plezier een beroep op de zorg, dus dan wil je je niet 
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Al jaren speelt in Nederland de zorgdiscussie: hoe kunnen de 
oplopende zorgkosten onder controle worden gebracht, terwijl 
de toegang tot zorg blijft gewaarborgd? Daartoe worden allerlei 
maatregelen genomen, uiteenlopend van het beperken van de 
zorgdekking tot het herinrichten van het zorgveld. Zorgverzekeraar 
ONVZ, in 1933 opgericht als Onderlinge Nationale Verzekering 

DE CORONAPERIODE HEEFT ONS LATEN ZIEN HOE DELICAAT ONZE GEZONDHEID OPEENS KAN ZIJN. 

ZORGVERZEKERAAR ONVZ SPANT ZICH DAAROM BIJ ELKE ZORGVRAAG IN OM DE KORTSTE WEG 

NAAR DE BEST PASSENDE BEHANDELING TE VINDEN. “WANT ALS JE ZIEK BENT, WIL JE VOORAL SNEL 

WORDEN GEHOLPEN.”

‘ONVZ staat 
    voor geen gedoe’
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‘ Maatschappelijke normen 
verschuiven en daar wil je 
op tijd bij zijn’ DEEL ONLINE

“Je reputatie ligt niet vast”, zegt Rosalinde 
van de Wall, Managing Director bij Omnicom 
PR Group. “Reputatiemanagement is afhan-
kelijk van de relatie met je stakeholders en 
sentimenten in de samenleving. Maatschap-
pelijke normen verschuiven en daar wil je op 
tijd bij zijn. Wij onderzoeken elk jaar wereld-
wijd waar mensen bedrijven op afrekenen. 
Nederlanders zijn een stuk kritischer dan 
stakeholders in onze buurlanden. Iets om 
rekening mee te houden.” 

Onderdeel van oplossing
Organisaties moeten zich een helder 
beeld vormen van hun betekenis voor de 
samenleving en onderdeel worden van de 
oplossing voor maatschappelijke uitdagin-

gen, in plaats van een obstakel te worden 
door te laat in actie te komen. “Daarbij zijn 
kortetermijnacties overtuigender dan we 
denken”, aldus Marjolein Rigter, Director 
Reputation Management. 

Korte termijn
Zo is de value van producten nu belangrijk 
voor consumenten; die willen weten wat 
ze voor hun geld krijgen en niet bijdragen 
aan verspilling. Ook heeft het weinig zin 
om alleen plannen voor de lange termijn 
te presenteren. Stakeholders willen 
nú actie zien. “Concrete stappen zoals 
compensatie van CO2-uitstoot of 100% 
overstappen op groene stroom lijken 
minder groots, maar zijn wel overtuigend. 

Hier geldt wel: eerst actie, dan vertellen. 
Daardoor word je geloofwaardig.” 

Diversiteit, inclusiviteit en gelijke kansen 
wegen ook heel zwaar. “Ook hier gaat het 
over concrete acties, zoals trainingen om 
onbewuste vooroordelen te signaleren en 
vertrouwelijke feedbacksystemen. Volgens 
stakeholders heeft dit veel meer effect 
dan een divers managementteam of een 
quotum voor vrouwen.”

Datatransparantie
Dataprivacy is ook een zorg. Onzekerheid 
over de inzet van data maakt dat ruim 80% 
van de Nederlanders minder gebruikmaakt 
van diensten of producten van bedrijven die 
actief met data werken. “Organisaties moe-
ten dus transparant zijn over de inzet ervan.” 
“Je relatie met stakeholders is cruciaal”, 
besluit Marjolein Rigter. “Niet alleen jouw 
favoriete stakeholder, maar vooral ook stake-
holders die zichzelf relevant vinden. Negeren 
van bepaalde groepen maakt je kwetsbaar. 
Blijf dus met al je stakeholders in gesprek.”  

MISSCHIEN DENK JE BIJ REPUTATIEMANAGEMENT 

AAN INCIDENTEN EN CRISISSITUATIES. WAT ALS JE DIE KUNT VOORKOMEN DOOR PROACTIEF AAN DE 

REPUTATIE VAN JE BEDRIJF TE BOUWEN, ISSUES IN BEELD TE HEBBEN EN ALLE STAKEHOLDERS TEVREDEN 

TE HOUDEN? DÁT KAN GOED REPUTATIEMANAGEMENT VOOR JE DOEN.
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‘Bouwen is beter
                           dan repareren’

Wie klant wordt bij 
ONVZ, blij�  dat vaak 
voor het leven

ook nog bezighouden met de vraag of een arts of 
kliniek wel onder jouw dekking valt. Die keuzevrij-
heid bieden wij voor bijna alle zorgsoorten; alleen 
bij de geestelijke gezondheidszorg en wijkverple-
ging hanteren we maximumtarieven bij onge-
contracteerde zorg. Wij denken dat verzekerden 
prima in staat zijn om zelf te beslissen welke zorg 
ze nodig hebben.” 

ONVZ wil verzekerden in dit proces zo veel 
mogelijk uit de wind houden, zodat ze zich op 
hun ziekte en de genezing daarvan kunnen rich-
ten. Kamermans: “De rest van het proces maken 
wij zo eenvoudig mogelijk: declaraties worden 
snel betaald, we hebben een overzichtelijke app 
en we zijn ook telefonisch goed bereikbaar. We 
vinden het belangrijk de tijd te nemen om onze 
verzekerden goed bij te staan, want niet iedereen 
kan even makkelijk navigeren in het doolhof dat 
de zorg kan zijn. Bij complexe medische vraag-
stukken bieden we ook altijd de hulp van onze 
ZorgConsulenten aan, die precies weten wat de 
slimme stappen zijn.”

Flexibel en creatief
ONVZ is een zelfstandige en onafhankelijke vereniging zonder 
winstoogmerk. Dat geeft ONVZ de vrijheid om gemaakte 
winst of een deel van de reserves te gebruiken om de premie 
te dempen – optimale keuzevrijheid kan een prijskaartje 
hebben. Kamermans geeft toe dat ONVZ niet de goedkoopste 
zorgverzekeraar is. “Wij hebben een historie in het aanbieden 
van eersteklas zorgverzekeringen en die ambitie hebben we 
altijd gehandhaafd. Onze klanten willen vooral geen gedoe: als 
er iets aan de hand is, willen ze zo snel mogelijk worden gehol-
pen. Daar maken wij het verschil; bijvoorbeeld door slimme 
afspraken te maken met zorgaanbieders. Onze zorgconsulen-
ten kunnen altijd snel een consult regelen.” 

Daarbij maakt ONVZ slim gebruik van het feit dat het een 
relatief bescheiden partij is. Kamermans: “Wij zijn een verbin-
dende speler in het zorgveld; we maken geen afspraken op 
basis van marktmacht. Als wij met een ziekenhuis of zelfstan-
dige behandelkliniek afspraken maken over de termijn waarop 
onze klanten kunnen worden geholpen, hoeven ze niet bang te 
zijn dat ze de volgende dag worden overspoeld met patiënten. 
Onze bescheiden omvang maakt ons flexibel en creatief in het 
verzinnen van oplossingen. Zo willen we onze ambitie waar-
maken om dé eersteklas zorgverzekering te zijn.”

Preventieve zorg
En het werkt: wie klant wordt bij ONVZ, blijft dat vaak voor het 
leven. Waar het jaarlijkse overstappercentage voor de hele 
markt 6 tot 7% bedraagt, is dat bij ONVZ slechts 3%. En met 
de lancering van Jaaah, een ‘digital only’-zorgverzekering, 
wordt nu ook een jongere doelgroep bereikt. Kamermans: 
“We verzorgen voor de VvAA ook de zorgverzekeringen voor 
zorgverleners, artsen en specialisten. Reken maar dat die ons, 
ook inhoudelijk, bij de les houden.”

Terug naar die stijgende zorgkosten: ook dat is een terrein 
waarop ONVZ het verschil probeert te maken, bijvoorbeeld 
door in te zetten op preventie en werkgevers te ondersteunen 
bij het verbeteren van de gezondheid van hun werknemers. 
Binnen veel collectieve zorgverzekeringen via werkgevers 
biedt ONVZ de Werkfit-module aan. Die biedt extra dekkingen 
voor fysiotherapie, psychologische zorg en preventieve zorg 
– een jaarlijks medisch onderzoek bijvoorbeeld. Ook worden 
adviezen gegeven en leefstijlaanpassingen aangedragen, 
waarmee uitval kan worden voorkomen. “Zo ondersteunen 
wij werkgevers in hun gezondheidsbeleid, houden we mensen 
fit en productief, dragen we bij aan minder verzuim en helpen 
we ziekte te voorkomen. Want dat is nog altijd beter dan gene-
zen”, vertelt Kamermans. “Mocht dat laatste toch nodig zijn, 
dan hebben wij de weg daarheen zo veel mogelijk geplaveid. 
We zijn in omvang bescheiden, maar niet in onze ambitie: dé 
eersteklas zorgverzekering bieden. Uiteindelijk gaat het erom 
dat mensen met een zorgvraag verzekerd zijn van persoonlijk 
advies en altijd snel terechtkunnen, zonder gedoe. Dat garan-
deren wij. En dat waarderen onze verzekerden.”  

DEEL ONLINE
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