Scope 20 februari 2008
Challenging Clients

De derde bijeenkomst van scope werd gehouden in de conferentiezaal op het hoofdkantoor in Utrecht. De middag-avond werd geleid door André de Rooij van Ten Have en Company. André treedt binnen Strukton op als adviseur in de stuurgroep Positionering Strukton. 

Direct na de opening heeft Dhr Gerrit Witzel een presentatie gegeven van zijn visie ten aanzien van Challenging Clients. We moeten veranderen, met een andere blik naar oplossingen zoeken. Door anders te kijken zien we meer. Dhr Witzel noemt het voorbeeld van Cirque Du Solleil, wat nog steeds een circus is, maar dan zonder dieren en tent. ‘Om ons te kunnen onderscheiden van onze concurrenten moeten we anders zijn.’ ‘Onze kernwaarden – inlevend, innovatief, initiërend, transparant en duurzaam - vormen het kader waarbinnen ieder zich kan richten op de beste uitgangspositie voor het realiseren van onze ambitie.’ 

Met een kort theateroptreden van twee actrices werd geïllustreerd hoe lastig het kan zijn om de klant uit te dagen en een opdracht anders aan te pakken dan je gewend bent. 
Aan de hand van 5 kleuren is in groepen nagedacht over een eerste stap binnen een organisatie om te veranderen naar het Challenging Clients principe. De resultaten zijn door de groepen gepresenteerd.

Rood (veranderen is beoordelen, belonen):
 
· Borging van top down communicatie

· Weten wie wat doet (weten wat er is) => introductie integraal

· Challenging Clients onderdeel maken van beoordelingsgesprekken

Geel (veranderen is een machtsspel)

· Selectief aanbesteden (alternatieven aanbieden)

· Nut en noodzaak blootleggen

· Sectorgericht denken (pakketten)

· Specialisten die denken in de taal van een klant aantrekken

· Personeel trainen in competenties (goed communiceren met de klant)

Wit (veranderen is vernieuwen, energie losmaken)

Aanbod gestuurd ondernemen door:

· Ruimte creëren voor vrij denken (geen belemmeringen), hierdoor meer innoveren

· Mislukkingen uit het verleden zijn potentiële successen

· Wit is onmisbaar bij innovatie (zonder vernieuwingen geen verbeteringen)

Groen (veranderen is leren)

Evaluatie middels: 

· Prikkels

· Samen beleven 

· Leren van elkaar en dit meenemen in vervolg projecten

Blauw (veranderen is een rationeel proces)

Intern tastbaar maken van problemen

· Opstellen werkgroep, Strukton breed, alle disciplines

· Plan van aanpak, opstellen van een procedure

Handvaten bieden aan Strukton medewerkers middels:

· Evaluatie (is het duidelijk?)

· Is het intern/extern duidelijk wat je voor de klant kan betekenen (meerwaarde) 

In de pauze werd iedereen getrakteerd op een wok-to-go, waarbij met bekende en nog onbekende collega’s na gediscussieerd kon worden over het onderwerp. Youssef Eddini, Hoofd Corporate Communications, heeft na het diner een heldere uiteenzetting gegeven van wat een merk kan doen. Iedereen heeft bepaalde associaties met grote merknamen en logo’s. Het verschil tussen Apple en Dell of Mercedes en Audi kent iedereen. Maar wat doet het merk Strukton met ons en wat zouden we graag willen? Het was na zijn presentatie duidelijk dat we als bedrijf hier nog wel het een en ander te verbeteren hebben.

Tot slot zijn de kennis en inzicht van de deelnemers uit de zaal op Challenging Clients getoetst aan de hand van een aantal praktijkvoorbeelden afkomstig van diversie bedrijfsonderdelen. Hieruit bleek dat een behoorlijk aantal collega’s goed doorheeft waar het omgaat. Bij de laatste vraag stonden nog ca 20 deelnemers overeind.
Al met al een geslaagde bijeenkomst met een interessant onderwerp. Challenging Clients is nu op hoofdlijnen besproken, maar biedt nog tal van mogelijkheden om hier in de toekomst nog eens dieper op in te gaan.

