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Leiding geven aan groei

Diana Bossman. programma Groeiversneller

Vraag een bedrijf naar het ideale groeiscenario en je krijgt negen van de tien keer het antwoord: “Ik wil niet
groter worden, maar wel meer winst maken.” Is het de zesjescultuur die aan deze gedachte ten grondslag ligt of
is het onze burgerlijke gezelligheid die hoog in het vaandel staat? Zo geeft een jonge IT ondememer uit Noord
Holland aan dat hij wel wil groelen maar ook de sfeer wil behouden binnen zijn bedrijf. Een ondernemer uit de bouw
geeft aan dat hij vooral aan kostenreductie wil doen om zijn concurrentiepositie te verstevigen en te kunnen
groeien ender de huidige marktomstandigheden. Het zijn herkenbare redeneringen, waaraan een aantal angsten
en vooroordelen ten grondslag liggen die op den duur julst stagnatie of ongecontroleerde groel tot gevolg hebben,
Binnen het programma Groeiversneller, een initiatief van het ministerle van Economische Zaken en het Innova-
tieplatform worden groelondernemers begeleid om dere doemscenario’s te herkennen en te vermijden.

D korte termijn gedachte dat schaalvergro-
ting automatisch 1ol groel leidt is achior-
haakl, Woor veel organisaties I8 het niet
mogelih om mel behoud van de oo
spronkelijks werkwijze, de pewensle groei
gestructureerd of gecodrdineerd te laten
warlopen. Bovendien zijn er andere factoren
die van groot belang 2ijn voor gecontroleerde
groed op lange termijn. Het 'KFK madal -
Hostenreductie, Flexibilitelt en Hlantgerichi-
heid, biedt de ondememer enige houvast
vool gjn strategie, 2o mog Kostenreductie
niat ten koste gaan van de kKlanigerichthaid
van de organisatie, Met name in doze tijd
herevalueran de messts ondernemingen de
rafaties met hun leveranciers, Bedrijven die
ziech puur en alleen op kostenaspecten
richten, vergeten dal betrouwbaarbeld on
zekerheid waarden zijn die op lange termijn
meer opbrengen,

Vaak zijn het juist de kiantgerichtheld en de
flesibliiteit van kielnere badrijven die za
foveel succes hebben opgeleverd. Wanneer
e groter worden lopen ze het gevaar In
procedures te vervallen om het bedrijf
behoorsbaar te howden. Hiermee loopt de
fiexiblbiail gevaar. Snel schakelen en
inspalen op nieuwe kansen n de markt Is
dan nlal mesr vanzelfspiekend, Als klelne
ondememer ken e da klanten en je bedrijf
door en door, maar bij organisatbegooed i et
onmogelijk om jo bezig te houden met alke
Interme processan &n alle Kanten persaoniijic
te kennen, De rol van feiderschap verandert;
van oparationesl ondernemer wordt j& In
de positie van strategisch ondermamer
gedwongen. Het is de Hunst van de onder-
nemer om mbker in die fase naar zijn
omgeving te  bijven luisteren  en e
oanticiperen op het groeiproces.,

Hank® hesft sen bedrijl in website appli-
caties. Met een team van tlen man maakte
hij de efgelopen jaren grote sprongen, masr
AU re nog groter gaan worden det hij dat hij
maer moet sturen. Waar hi] vroeger in dén
ruimie zat met alle medewerkers, zijn er nu
meerdare rulmtes onlstaan. waardoor hij
letterlijlk niet alles meer kan overrien.
Met de toename van projecten, is het ook
betangrijk om de deadiines wvan iedor
afzonderlijk project in de gaten te houden.
Teveel fijd aan Gen project besteden,
betakant axtra kostan en gaat ten koste van
de service naar de klant. Henk wil zijn
mensen niet teves| onder druk zetten op aen
‘dominante’ wijze, maar wil wel dat e de
afgesproken deadlines nakomen. Daarnaast
moet hi| noodgedwongen meer ap kantoor
tijn om alle processen te kunnen blijven
sturen en kan hij niet meer ledere dag naar
klanten toe. Zelf weet hi| hat beste hoe hij
klanten kan binr , tenslotte deed hij
dat vanaf het begin, MNu is het echter
noodzakelijk dat hij een deel van zijn
klanten overdraagt om zich te kunnen bazig
houden met strategische waagstukben, Hoe
kan zijn endernoming klantgericht blijven,
hostanefficiént draaien én flexibel genoeg
zijn om nicuwe uitdagende opdrachten aan
te pakkan?

Eén van de meogelljkhaden die Henk een-
voudig kan toepassen is het credren van
leinere KFH omgevingen binnen de organi-
satie. Door projecteigenaren toe te wijzen die
buddet- en resuitaatverantwoordell]k zijn,
ontsiaan er kleinere teams binnen de
organisatie. Zi| onderhouden zelf het kiant-
contect en monitoren de processen van de
klanten waarvoor zi| verantwoordelljk zijn.
Het geven van dezs verantwoordelijkheld nan
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eon atdeling, lant zien dat Henk vertrouwen
heeft In jn mensen, Het bepalen 'wie welle
klant" toobedeekt krijgt, s een ander
strategisch  wraapgstuk, VYeelsl zal een
sagmentering van klanten plaatsvinden op
basis van geografische fgging, productscort
of omvang. Mel het ontsiaan van de
ropenoemde business units krijgt Henk meer
tijd woor het overall managen van zijn bednf
en laat hij zien dat hij vertrouwen heelt in zijn
team. Het advies dat Henk van zijn collego-
ondamemers kriggt s dat h] aanvankelijk de
business unit manager persooniijk most
Introduceran ais hét nleuwe sanspreskpunt
voor zijn rolaties, zodat duidelijk is dat hij
achter de man of vrouw staal Wanneer
relaties toch contact blijven zocken met
Henk, moet hi] een eenduidige boodschap
algeven en vriendelilk werwljzen naar de
verantwoordelljke die hi] relfl asngesteld
heeft, Uiteindelijk biedt deze aanpak ondor-
nemers als Henk net voordes! dal groelen
miet ten koste hoefl te gean van foxibilitoit
an klantgerlchtheld.




