PPS?

10X vraag+antwoord over publiek-private samenwerking



In hetveld van gezondheidsbevordering
leven veel vragen over publiek private
samenwerking (PPS). Watis het? Wat
kun je er mee? Hoe begin je? Hoe geef je
hetvorm? Daarom organiseerde RIVM
Centrum Gezond Leven met partners in
december 2013 drie regionale netwerk-

~ bijeenkomsten. Voor professionals in de
publieke gezondheid die aan de slag wil-
len met publiek private samenwerking of
hun kennis erover willen verbreden.

Pepijn Vos (TNO) en Brian Tjemkes (VU
Amsterdam) onderzochten praktijkvoor-
beelden op succes- en faalfactoren.
Daarover schreven zij het boek Samen
werken, samen winnen, in samen-
werking met Therese Noorlander (min-
isterie van VWS) en Hanneke van Zoest
(RIVM Centrum Gezond Leven). Tijdens
de bijeenkomsten presenteerden erva-
ringsdeskundigen verschillende praktijk-
voorbeelden en deelden Vos & Tjemkes

' enkele belangrijke kernlessen, gebaseerd

“ op hun boek. Deze presentaties zijn te f,

vinden op Loketgezondleven.nl. “ . -
s

. De belangrijkste lessen uit de drie »-
bijeenkomsten lees je samengevat in de
volgende tien vragen en antwoorden.



http://www.loketgezondleven.nl/advies-en-ondersteuning/kennis-en-ervaring-uitwisselen/netwerkbijeenkomsten/netwerkbijeenkomsten-pps/

Watis een PPS en
wanneer kies ik ervoor?

Publiek-private samenwerking
(PPS) is een tijdelijke vorm van
samenwerking tussen publieke
en private organisaties op basis
van gelijkwaardigheid, waarbij de
lusten én de lasten van de samen-
werking worden gedeeld. Een
belangrijk kenmerk van PPS is
dat niemand de opdrachtgevende
partij is. In die zin onderscheidt
het zich van andere samenwer-
kingsverhoudingen, zoals inkoop
of sponsoring.

Pepijn Vos & Brian Tjemkes ver-
woorden het als volgt: “PPS is een
tijdelijk samenwerkingsverband
tussen twee of meer organisaties
uit publieke én private sectoren
die middelen, risico’s en op-
brengsten delen om individuele
organisatiedoelen, gezamenlijke

samenwerkingsdoelen en maat-
schappelijke doelen te behalen.”
De middelen waar deze definitie
naar verwijst zijn bijvoorbeeld
geld, menskracht, expertise, com-
municatiekanalen, faciliteiten,
reputatie of netwerk.

Een PPS is het overwegen waard
als potentiéle partners over mid-
delen beschikken die je zelf niet
of onvoldoende hebt (en die je
niet simpelweg kunt inkopen), en
jouw organisatie middelen heeft
die de partner ontbeert. Anders
gezegd: als je iets voor elkaar kunt
betekenen.




Een PPS begint met het verken-
nen van wat je voor elkaar kunt
betekenen. Daarbij helpt het om
zelf scherp te hebben waar je

als organisatie voor staat, welke
(project)doelen je voor ogen hebt
en hoe anderen kunnen helpen.
Laat tegelijkertijd ruimte aan po-
tentiéle partners om aan te geven
wat zij willen bereiken en wat ze
kunnen doen. Kortom: begin niet
te vrijblijvend en ongericht, maar
ook niet met strakke doelen en
plannen waartegen anderen alleen
ja of nee kunnen zeggen. Zorg dat
je scherp hebt wat je organisatie in
huis heeft en sta open voor onver-
wachte partners of onverwachte
bijdragen van partners.

Hoe begin ik?

Als er contact is met een of meer-
dere partners, dan adviseren Pepijn
Vos & Brian Tjemkes gezamenlijk
een triplewin te formuleren. Dat
betekent dat voor beide partijen
duidelijk is wat:

+ ieders individuele doelen zijn
met de samenwerking;

+ de gezamenlijke doelen zijn
die de partners via de samen-
werking willen bereiken;

+ het maatschappelijk doel is
waar de samenwerking aan
bijdraagt.

Een PPS starten omvat ook een
spel van onderhandelen. Doe dat
transparant, open, creatief, vol
inlevingsvermogen en met weder-
zijds respect. De onderhandeling is
er niet op gericht het onderste uit
de kan te halen, want dat krijg je in
het verloop van de samenwerking
in negatieve zin driedubbel terug.
De onderhandeling is erop gericht
goed van elkaar begrijpen wat de
samenwerking zinvol maakt en wat
een ieder eruit wil halen. Als de
partners dit goed doen, is de basis
voor vertrouwen gelegd.

In het boek Samen werken, samen
winnen staan zeven stappen die
succesvolle PPS-voorbeelden uit
de praktijk vaak doorlopen. Die
stappen, die overigens niet per se
lineair worden doorlopen, helpen
om vanuit de startblokken verder
te komen.

Formuleren strategie
Selecteren partners
Onderhandelen
Ontwerpen
Managen

Evalueren
Beéindigen
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“Een stip op de horizon is
\ maar concrete doelen voo
korte termijn zijn essentieel®

-
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Waarom zouden private
partners meedoen?

Private partners doen mee als de
PPS ook hun doelen realiseert. En
om meteen een misverstand weg
te nemen: dat gaat niet per se over
meer producten verkopen. Dat
kan wel, denk aan een groente-
leverancier die graag meer van zijn
gezonde producten via scholen
wil verkopen. Maar het kan ook
zijn dat een (groter) bedrijf graag
gezonde medewerkers wil. Of een
verplichting voelt aan de lokale
gemeenschap om iets terug te
doen.

Private partners doen ook graag
mee als andere partners oog
hebben voor hun belangen, net
zoals dat omgekeerd moet gelden.
Bewaak dus elkaars belang, sta er-
voor. Maak je niet alleen druk om
wat je zelf wilt bereiken, maar ook
om wat de ander wil bereiken.

En als je je afvraagt waarom een
specifieke partner geinteresseerd
zou kunnen zijn? Stap erop af en
vraag het gewoon. Misschien ver-
rast het antwoord je nog!

“Ken elkaars belangen en
sta daar gezamenlijk voor.”
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Wat zijn de belangrijkste do’s en don’ts?
Zijn er factoren die succes of falen voorspellen?

 Helder zijn over wat je als or-

ganisatie via samenwerken wilt
bereiken en met de partner(s)
tot een gezamenlijke ambitie
komen.

Regelmatig de realisatie van
de individuele, gezamenlijke
en maatschappelijke doelen
evalueren, en natuurlijk ook
het functioneren van de PPS.
Dat hoeft niet groots en zwaar:
een informeel gesprek met de
spreekwoordelijke benen op
tafel is vaak al genoeg.

 Heldere afspraken maken over

het beéindigen van de samen-
werking. Een PPS is niet voor
de eeuwigheid dus spreek af
wat er gebeurt als de doelen
zijn bereikt of de meeste winst
is geboekt. En ga op een nette
manier uit elkaar.

De controle loslaten. Aange-
zien een PPS geen baas heeft,
kan een enkele organisatie ook
nooit helemaal de uitkomst
bepalen.

 Verkennende gesprekken

voeren met mogelijke partners
zonder een helder motief.
Vervallen in vooroordelen. We
zeggen allemaal dat we het niet
doen, maar stiekem denken we
misschien toch dat bedrijven
alleen winst willen maken en
overheden vooral trage bureau-
cratieén zijn. Deze vooroorde-
len doen partners tekort.

Te lang doorgaan met een PPS,
bijvoorbeeld vanwege een
goede persoonlijke relatie met
een klik. Die is belangrijk, maar
geen rechtvaardiging voor een
PPS.

Een blauwdrukaanpak vol-

gen. Sta altijd open voor ont-
wikkelingen en plotselinge
kansen.






Moet het groot of
mag het ook klein?

Het hoeft zeker niet groot. Sterker
nog: groter leidt tot meer partners
en dus tot meer belangen, meer
afstemming, meer codrdinatie,
meer gedoe. Groot betekent ook
grote ambities en hoge verwach-
tingen, die vaak op gespannen
voet staan met concreet resultaat.

Wie slim is, begint klein: een PPS
met een of twee partners voor een
overzichtelijke doelstelling die
niet te ver weg ligt. Doe ervaring
op, leer met een PPS werken, zorg
voor succes en bouw dat verder
uit.

Hoe ga je om met verschillen
in ritme, belangen, verant-
woording en cultuur?

Belangrijk is hier je eigen mind-
set, en die van anderen. Die
verschillen in ritme, belangen,
verantwoording en cultuur zijn nu
juist waarom je elkaar opzoekt!
Belangen zijn niet tegengesteld,
maar complementair. Is de ene
organisatie snel? Laat daar dan de
dingen gebeuren die snel moeten
en kunnen. Is de andere organi-
satie vooral zorgvuldig? Idem
dito, leg daar de klussen neer die
zorgvuldigheid vergen. En als de
verschillen succes in de weg gaan

zitten, dan geldt ook hier weer:
maak het bespreekbaar en zoek
een midden- of een uitweg. Mis-
schien kunnen de verschillende
partners nog iets van elkaar leren,
in sommige allianties leiden
partners elkaar bijvoorbeeld op.
Hoe doen we het dan sneller? Hoe
werkt het als politiek en publiek
altijd over je schouder meekijkt?
Kortom: benoem de verschillen,
benut ze en help elkaar als het de
voortgang dwarsboomt.
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Hoe zorgjeintern
voor draagvlak?

Leg uit wat het doel van jullie lopen ze? Houd collega’s op de
organisatie is en hoe de PPS dat hoogte als er iets belangrijks is
dichterbij brengt. Ofwel: trek de bereikt. Tot slot: geef de partners
triplewin uit de kast (zie vraag 2). een gezicht. Laat collega’s kennis-
Geef ook aan waarom de partners maken met de mensen uit je PPS,
meedoen: waar staan ze voor, al schudden ze elkaar maar even
wat vinden ze belangrijk, welke de hand voor of na een afspraak.
bijdrage leveren ze en welk risico

“Trek je nooit stilletjes terug uit
een PPS. Is de fut (of jouw fut)
er écht uit: rond dan netjes af.
Beéindig het chique.”







Hoe borg je een PPS?

Een succesvolle PPS drijft vaak
Op personen met energie en een
onderlinge klik. Als er een wis-
seling van personen plaatsvindt
kan de de PPS wankelen. Om dit
te voorkomen helpt het als ie-
dere partner ambities, doelen en
afspraken rond de PPS met zijn
achterban deelt, en regelmatig

intern bericht over de voortgang.

Dus dat je de PPS breder borgt in

de organisatie, zodat het niet af-
hankelijk is van één persoon. Blijf
je evenwel realiseren dat een PPS
niet voor de eeuwigheid is. Bor-
gen betekent ervoor zorgen dat de
PPS wat klappen kan hebben, het
betekent niet dat de PPS tegen de
stroming in voor altijd in de lucht
moet blijven.

UITSMIJTER
Drie mythes over PPS

Voordat je aan PPS begint is het
belangrijk om bewust te zijn van
drie mythes:

1. Samenwerken is dé oplossing.

2. Bedrijven zijn ongeinteres-
seerde boeven, overheden
bureaucratische monsters.

3. Meer is beter.

Als deze mythes je beoordelings-
vermogen beinvloeden, leidt dat
tot vooroordelen en verkeerde
beslissingen. Het idee dat pub-
liek-private samenwerking dé

oplossing is, doet onrecht aan de
complexiteit van dit type samen-
werking. De gedachte dat private
partijen louter winstgericht zijn
(of overheden alleen maar heel
erg bureaucratisch), betekent dat
je niet openstaat voor kansen en
mogelijkheden. De mythe dat
meer beter is, leidt vaak tot een
oneindige in- (en uit-)stroom van
partners, waardoor je te weinig
tijd hebt om met die ene echt be-
langrijke partner een succesvolle
PPS te creéren.






De besproken voorbeelden

GGD West-Brabant:

Expeditie lekker Fit!

Samen met gemeente
Woudrichem, zes basisscholen

uit de gemeente en HAK zet GGD
West-Brabant zich in om het
percentage overgewicht onder
kinderen te stabiliseren en zo
mogelijk te reduceren. De partij-
en doen dit door het bewustzijn
over en de kennis van een gezonde
leefstijl (voeding en beweging) te
vergroten. Wageningen University
heeft onderzoek gedaan naar de
resultaten uit de eerste projectperi-
ode.

Nieuwe allianties; samenwerken
tussen de GGD West-Brabant en
de Jumbo Foodmarkt.

Medio 2013 organiseerden het
RIVM en GGD Nederland een in-
novatie wedstrijd; voor de GGD
West-Brabant was dit de aanlei-
ding om een samenwerking met
de Jumbo Foodmarkt te gaan
onderzoeken. Als onderdeel van de
wedstrijd werd gekozen om iets te
ontwikkelen voor de (overbelaste)
mantelzorger. Dit idee is verder
uitgewerkt, en de mogelijkheden
naar een bredere samenwerking
worden verkend; met de Jumbo
Foodmarkt, het ziekenhuis (dié-
tiste) en de GGD.

Winterswijk: Gezonde kinderen in
een Gezonde kind omgeving

Als je wat aan overgewicht wilt
doen, heb je de ouders nodig, en
die bereik je via de scholen. Maar
voor de continuiteit moet je breder
kijken. Daarom zocht de gemeente
Winterswijk de samenwerking

met lokale partijen. Zo werkt de
gemeente intensief samen met

de ondernemende groenteboer
Legters. Zijn winkel is al genera-
ties een lokaal begrip. De groen-
teboer legt in zijn winkel al langer
de link met gezondheid. En het
was zijn initiatief om scholen
voorgesneden fruit in handige
bakjes aan te bieden. Nu is hij een
van de vaste partners van de ge-
meente. Hij levert producten voor
de voedingslessen, denkt mee over
de opzet van die lessen en werkt
mee aan de uitvoering van leuke
extra acties.

Zwolle: Gezonde Stad

In Zwolle zet de gemeente zich
samen met partners in om gezond
eten en bewegen aantrekkelijk te
maken voor kinderen en jongeren
(0-19), om zo overgewicht tegen
te gaan. Sinds 2010 wordt daarbij
samengewerkt door de Gemeente
Zwolle, GGD IJsselland, Sportser-
vice Zwolle, Hogeschool Windes-
heim, Rabobank IJsseldelta, won-
ingcorporatie Deltawonen, Albert
Heijn en Zilveren Kruis Achmea.
Zwolle Gezonde Stad is gebaseerd
op de vijf pijlers van JOGG (Jonger-
en op Gezond Gewicht) en Zwolle
is de eerste JOGG-stad van Neder-
land.


http://www.wageningenur.nl/nl/show/Wageningen-UR-onderzoekt-de-effecten-van-Expeditie-Lekker-Fit.htm
http://www.zonmw.nl/fileadmin/documenten/Gezonde_Slagkracht/documenten_bij_borging/september_2013__Suzan_de_Jong__over_PPS.pdf
http://www.ggdijsselland.nl/Projecten-GGD/Gezonde-Stad-Zwolle

De besproken voorbeelden

Veghel:

De gezondste jeugd van Nederland
In Veghel is een PPS-constructie
opgericht voor de bestrijding van
overgewicht (JOGG). Gezamenlijk
hebben de partners de ambitie

om Veghel de gezondste jeugd van
Nederland te laten zijn. Deze ambi-
tie is vertaald in concrete doelstel-
lingen voor de komende jaren. Op
dit moment wordt gewerkt aan het
vergroten van de betrokkenheid en
verantwoordelijkheid bij alle part-
ners. Dit zijn Maison van den Boer,
Jumbo, Sligro, Mars, Rabobank,
Pantein, Vivaan, GGD, gemeente,
en scholen. Veghel is sinds januari
2011 een JOGG-gemeente. Inmid-
dels constateert de gemeente dat
het percentage overgewicht is
gestabiliseerd, en dat meer kin-
deren ontbijten en zich gezonder
voelen. Het percentage jongeren
van 12-18 jaar dat aan sport doet

is 74% en het aantal jongeren in
deze leeftijdscategorie dat voldoet
aan de landelijke beweegnorm
bedraagt inmiddels 41% (was 35%).

Voedingscentrum:

PPS voedselverspilling

Het Voedingscentrum informeert
consumenten over en stimuleert
hen tot een gezonde en meer
duurzame voedselkeuze. Om deze
missie uit te voeren, werkt het Voe-
dingscentrum onder andere samen
met partners uit het bedrijfsleven,
de overheid en zorgverleners. Zo
werken het Voedingscentrum en
LIDL samen rondom het thema
voedselverspilling. Met als doel
consumenten te helpen bij het op
maat kopen, koken en bewaren
van voedsel om verspilling te
verminderen. De LIDL informeerde
in alle filialen over goed bewaren.
Het Voedingscentrum leverde
daarvoor de bewaarwijzer. Meer
consumenten kregen door de
samenwerking informatie over
goed bewaren. In 380 winkels zijn
380.000 bewaarwijzers verspreid.
Neveneffecten van deze samen-
werking zijn het uitwisselen van
kennis en handvatten voor vervolg-
activiteiten.



http://www.veghel.nl/sport/jogg_41417/

