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'AAN HET OUDE HANDWERK

KOM IK HELAAS NIET MEER TOE

Snelle groei kwestié
van keuzes maken

Van een onzer verslaggevers
GROENEKAN - Het klinkt als de reclamespreuk van één

a7y
4
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befaamde oplossoep: groei is een keuze. Wie duidelijke ambi-
ties binnen een tijdsperiode formuleert en de tussenliggende
stappen definieert, kan een vliegende start maken. Voor-
waarde: je moet de consequenties van groei wel w1llen d'f"a-

_gen.

Tijdens een forumbijeen-
komst van ondernemersplat-
form PortdGrowth kwamen
begin deze week in Groene-
kan ruim 300 zogenoemde
groeiondernemers bij elkaar
om van elkaar te leren. Velen
’kenden elkaar al van deelna-
me aan Program-
ma Groeiversnel-
ler, waarin bedrij-
ven met enkele
miljoenen omzet
worden begeleid
om die binnen
vijf jaar richting
20 miljoen euro te
laten toenemen.

Er werden veel
ervaringen uitge-
wisseld. Voor Pe-
ter van Kruijs-
dijk, = directeur
van FP&P, toele-
verancierin de ge-
maksvoedselin-
dustrie, was het
vooral een open-
baring. om een
strategische
schets te maken.

,»Jk moest gaan na-
denken over wat
ni doen en waar
willen - we over
vijfjaarstaan. Dat
raakt een hele-
boel vlakken van
je onderneming,
de cultuur, ict, de
organlsatle Je
“Klanten, je productgroepen,
de processen en de financién.
Voor ons heeft dat er bijvoor-
beeld toe geleid dat onze klan-
tengroep veel smaller is ge-
worden, we richten ons op
koelvers en niet meer op
diepvries.”

Van Kruijsdijk zegt dat Hij
essentiéle stappen heeft’ fe-
ren zeten. ,,Mijn eetste s
tegische doelen had ik al bﬁl-

. veel
C ten.”

- Vonk verscHaft

nen een jaar bereikt in plaats
van de vijf jaar die erv

stonden. In 2011 zijn we %?e-
gonnen met Kokreateiir,

: waarin we met
' onze klanten ¢

hun afnemers b—
-zamenlijk’

behoeftes . va t-

~stellen en’ po-

ducten ont

" kelen. Zo hebben
we al eerder’in
die keten één
plaats gekregén.
Vanaf 2013 rich-
ten we ons ‘0p
hoogwaardige
seniorenmaaltij-
den, een markt
waarvan wij heel

verwach-

“QSM van d}l-
dernemer Hahs

benchmarkinfor- .
matie om de ont-
wikkeling van. ag-
tomatiserings- *
projecten beter
en.- efficiénter te
plannen. Bijvoor-
beeld bij overhe-
den of banké
Vonk heeft si

hij ziin groe1tra-

jectinzette zijn bedn] jten zijn
eigen rol zien veranderefi.
,Eerst leverden we alleen
software, wat een stabiele bay
sis was voor - geleidelijlzé
groei, maar onze consultatgy
was niet echt rendabel. We¢
hebben ons omgebogen rich-
ting volledig servicegericht;
dus bieden nu een totaalpajg@
ket voor ‘ontzorging’. De fatt
ganisatie is gegroeid en is pror

cesmatlger gaan werken.[Ed

. deklantismeeveranderd met

die standaardisatie. Zelf ben
ik veel meer bezig met het 6p-
timaliseren van services

de organisatie. Aan het oude

“handwerk van softwareoﬁt-

wikkeling kom ik niet meer
toe. Soms vind ik dat wel jans
mer, maar mijn passie om a’ﬁj
tomatlsenng met veel min F
verspilling te implémente:
ren, die is gewoon geblevefi,”

-Piet van Vugt, ceo Va

softwarebedrijf Nobel, sprgg

over onontkoombare veran-
deringen in het ondememg;
schap en wat dat betekeént
voor groei. ,,De economiéza
voorlopig slechts trage gré
kennen, en de maatschappl
wordt steeds grijzer. We zul
Ien dus met minder mense)
meer moeten doen. Er is cgn;
currentie vanuit Azié, m: a{

* in hun hiérarchische tradxtle‘

gedijen innovatiteit en cr’eg;

tiviteit veel minder, daar l{“

gen onze kansen voor groei,,
Volgens Van Vugt mde,§
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