
 

 

 

 

Stakeholderanalyse Lokale Alliantie Financieel Veilig Ouder Worden  

Op [datum] komt de Lokale Alliantie [plaatsnaam/regio] bijeen. Onder begeleiding van Significant Public doen we een stakeholderanalyse. Om goed 

voorbereid de sessie in te gaan, vragen wij jullie om dit bestand uiterlijk op [datum] terug te sturen naar [naam contactpersoon]. 

Instructies 

Op de volgende pagina is een tabel weergegeven. Vul de tabel in aan de hand van de volgende stappen: 

• Stap 1: Het aanvullen van de (potentiële) partners. In de tabel is een voorzet gedaan van de (potentiële) partners, gebaseerd op samenstellingen 

van andere Lokale Allianties. Voel je vrij om partners toe te voegen (of te verwijderen) wanneer je deze (niet) relevant vindt. Zijn er bijvoorbeeld 

partners die eerder betrokken waren bij vergelijkbare initiatieven die interessant kunnen zijn, maar nog niet in onderstaande tabel staan?  

• Stap 2: Vul per partner in wat ze mogelijk komen halen (“what’s in it for them”) bij en brengen (“what’s in it for us”) aan de Lokale Alliantie. Wat zijn 

de strategische doelen per partner en hoe sluit de alliantie daarop aan? Welke middelen, kennis of netwerken brengen ze mee? Het kan 

voorkomen dat partners vergelijkbare/dezelfde dingen kunnen brengen en/of halen.  

• Stap 3: Vul per partner in wat volgens jou uniek is aan wat deze partner kan brengen ten opzichte van andere (potentiële) partners? Wat 

ontbreekt er volgens jou in de Lokale Alliantie als deze partner niet is aangesloten? Welke expertise of doelgroep zou je missen als deze partner 

niet meedoet? Denk aan complementariteit: hoe vult deze partner de rest aan? 

• Stap 4: Op basis van het voorgaande, plaats je de partner in de kerngroep of in de flexibele schil (of in geen van beiden)? 

• Stap 5: Bepaal voor iedere partner de mate van invloed en belang (zie toelichting in de bijlage). 

 

Let op! Je vult de tabel ook in voor je eigen organisatie.  

  



 

 

Pagina 2 van 4 

 

(Potentiële) partner What’s in it for them (de 
partner) 

What’s in it for us (de 
Lokale Alliantie) 

Wat kan deze partner 
brengen dat andere 
partners niet kunnen? 

Kerngroep of 
flexibele schil 
of allebei niet  

Invloed 
hoog/laag 

Belang 
hoog/laag 

Gemeente        

Veilig Thuis       

Bank        

Welzijnsorganisatie        

Bewindvoerder       

Politie       

Notaris       

Jurist/advocaat       

Ziekenhuis       

Ouderenbelangenorganisatie       

Cliëntondersteuner       

….       

….       
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Bijlage: Matrix van invloed en belang 
 

De matrix is als volgt te lezen. 

 

Invloed:  

• Hoog: De partner heeft veel kennis, middelen of netwerk die 

essentieel zijn voor het behalen van de doelen. Hun 

betrokkenheid maakt een groot verschil in de uitvoering of 

impact van de alliantie. 

• Laag: De partner levert een waardevolle bijdrage, maar is niet 

doorslaggevend voor het succes. Hun rol is meer 

ondersteunend of aanvullend. 

 

Belang:  

• Hoog: De partner heeft direct belang bij het thema (bijv. 

ouderenorganisatie, zorginstelling). Ze hebben intrinsieke 

motivatie of een duidelijke missie-link. 

• Laag: Het onderwerp raakt hen slechts zijdelings. Ze zijn 

mogelijk geïnteresseerd, maar het is geen prioriteit. Ze doen 

mee vanuit maatschappelijke betrokkenheid of 

netwerkoverwegingen. 

 

 

1. Actief betrekken 

(Hoge invloed – Hoog belang) 

Deze partners zijn essentieel voor het succes van de alliantie én hebben 

er zelf veel belang bij. Ze leveren cruciale kennis, netwerk of middelen 

en ze zijn actief betrokken bij de uitvoering. Ze willen en kunnen bijdragen aan impactvolle resultaten. 
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Strategie: betrek hen intensief bij besluitvorming, cocreatie en uitvoering. 

 

2. Tevreden houden 

(Hoge invloed – Laag belang) 

Deze partners kunnen het succes van de alliantie sterk beïnvloeden, maar het onderwerp is voor hen minder urgent. Ze hebben middelen of posities die 

belangrijk zijn. Ze zijn mogelijk extern of indirect betrokken. 

Strategie: houd hen goed geïnformeerd en betrek hen op strategische momenten. 

 

3. Informeren 

(Lage invloed – Hoog belang) 

Deze partners hebben veel belang bij het onderwerp, maar hun bijdrage is minder doorslaggevend. Ze vertegenwoordigen doelgroepen of zijn uitvoerend 

betrokken. Ze willen graag meedoen, maar hebben beperkte capaciteit of invloed. 

Strategie: informeer hen regelmatig, geef ruimte voor input en betrokkenheid. 

 

4. Monitoren 

(Lage invloed – Laag belang) 

Deze partners zijn op afstand betrokken. Ze hebben geen directe rol of belang, maar kunnen in de toekomst relevant worden. Ze zijn mogelijk 

geïnteresseerd, maar nog niet actief. 

Strategie: houd ze in beeld, nodig ze uit bij relevante gelegenheden. 

 


