Moeiteloze Organisatieontwikkeling:

verwoorden van de gewenste toestand is het begin van de verandering.
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De Nederlandse economie zal dit jaar nog sterker krimpen
dan gedacht. Consumenten sparen recordbedragen en
geven nauwelijks iets uit. Alleen de export is redelijk,
waardoor de Nederlandse economie naar verwachting
langzaam weer zal aantrekken. Dat er ingespeeld moet
worden op deze markomstandigheden staat niet ter
discussie. Organisaties die dat goed doen lijken zich
moeiteloos te ontwikkelen.

Een organisatie veranderen vraagt veel van medewerkers.
Mensen hebben een natuurlijke weerstand tegen veranderingen.
De status-quo, het evenwicht, wordt verstoord door een
verandering.

Dat betekent voor de
organisatie en haar
medewerkers opnieuw leren,
nieuwe kennis verkrijgen en
een nieuwe balans zoeken.

Natuurlijk is er verschil in de
wijze waarop medewerkers
omgaan met weerstand tegen
veranderingen. De ene
werknemer gaat vanuit
nieuwsgierigheid op zoek naar nieuwe wegen of mogelijkheden.
Voor de andere werknemer is de kleinste verandering reden voor
algehele stress en commotie.

Moeiteloze Organisatieontwikkeling

De meeste werknemers zitten er tussenin. Zij laten zich best
overtuigen wanneer de verandering noodzakelijk is. Diezelfde
groep kan ook sterke bezwaren inbrengen wanneer die
overtuiging van noodzaak
ontbreekt.

Een andere manier  van
produceren, verkopen, diensten
verlenen, tegen een organisatie
of producten aankijken.
Allemaal vormen van
vernieuwen, veranderen en
ontwikkelen: zeer persoonlijke
werkwoorden!

Hoe zorgt u ervoor dat de gewijzigde visie of strategie door uw
werknemers wordt gedragen en bovenal wordt uitgevoerd?
Slaagt u erin om samen met uw medewerkers de transitie te
maken? Medewerkers die proactief uw visie uitdragen en
omarmen? Zonder dat u hen steeds moet aansporen?

Aan de slag...

Wij geloven dat Moeiteloze Organisatieontwikkeling een
resultaatgerichte en duurzame aanpak is om als organisatie in te
kunnen spelen op iedere mix van marktomstandigheden.

Wij werken transparant en scherp waarbij we ernaar streven
onszelf misbaar te maken.



Actuele vragen,

voor organisaties die zichzelf moeiteloos willen ontwikkelen!

Op strategisch niveau stelt u de doelen
vast voor de lange termijn. Hiermee geeft u
de veranderbehoefte van uw organisatie aan.

Strategische voorbeeldvragen:

Welke visie en/of missie heeft uw
organisatie voor de komende jaren?

Hoe maak ik deze visie en/of missie
scherp en doelmatig?

Hoe zorg ik ervoor dat alle medewerkers
betrokken worden bij het doorlopende
proces van veranderen en organiseren?
Wat houdt ondernemerschap in voor mijn
organisatie?

Als u één ding kon veranderen in de
organisatie ten gunste van het
ondernemerschap, wat zou dat zijn?
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Op tactisch niveau bepaalt u wegen om uw
doelen te bereiken. Hiermee stelt u criteria
vast om keuzes te maken.

Op operationeel niveau wijst u taken,
middelen, grondstoffen, geld en mankracht
toe. Hiermee start u de verandering.

Tactische voorbeeldvragen:

Aan welke criteria moeten de gewenste
veranderingen voldoen?

Op welke wijze moeten taken,
bevoegdheden en verantwoordelijkheden
verdeeld worden binnen mijn organisatie?
Welke criteria hanteer ik voor kwantiteit,
kwaliteit en competenties van
medewerkers?

Aan welke eisen moeten
besluitvormingsprocessen binnen mijn
organisatie voldoen?

Welke eigenschappen heeft u als
leidinggevende nodig om
ondernemerschap bij uw medewerkers te
kunnen stimuleren?

Operationele voorbeeldvragen:

Hoe focus ik meer op kerntaken en hou ik
het serviceniveau op peil?

Wat gaat goed en waar liggen
belemmeringen in de uitvoering?

Op welke wijze zorg ik ervoor dat met
individuele medewerkers duidelijke
afspraken worden gemaakt over het
functioneren en persoonlijke
ontwikkeling?

Hoe sta ik klanten te woord in alle
geledingen van de organisatie?

Hoe detecteer ik tijdig problemen met
klanten en speel ik daar adequaat op in
samen met de juiste instanties?

Hoe ontvang ik klanten?



Onze werkwijze:

een resultaatgerichte routekaart!

Wat is het probleem of de veranderbehoefte?

Wat is het doel?
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Een drietal businesscases,

waarin Moeiteloze Organisatieontwikkeling is toegepast.

Het rendement van aansturing

Situatie

Een landelijke dealerorganisatie in grondverzet-
machines is ontevreden over de resultaten in haar
werkplaatsen.

Analyse

Nader onderzoek leert dat er een grote
betrokkenheid is bij het merk, een grote loyaliteit
naar de klant en een geringe binding met de eigen
organisatie. Dit komt de winstgevendheid niet ten
goede. Concreet: er wordt teveel gehandeld vanuit
liefde voor het merk en begrip voor de klant. De
zakelijke insteek ontbreekt. Klanten weten dat en
maken er gebruik van.

Doelen

Op strategisch niveau is besloten het rendement
van de werkplaatsen met 20% te verhogen. Op
tactisch niveau worden criteria geformuleerd mbt
gewenste houding en gedrag in de werkplaats. Met
name van de operationeel leidinggevenden wordt in
de aansturing een forse verandering verwacht. Die
neigen nog te veel naar ‘meewerkend voorman’.

Interventie

Gezamenlijk wordt besloten tot een praktijkgericht
opleidingstraject met rendementsmeting bestaande
uit meerdere modules en nauw verweven met de
werksituatie. De doorlooptijd is 6 maanden. De
opzet van het programma is maatwerk.

Resultaat

Operationeel leidinggevenden sturen zakelijker aan
en komen dichter op het management te zitten
terwijl zij hun voeling met de werkvloer behouden.
Doordat er minder sprake is van ‘klantgezwicht’
gedrag stijgt het rendement van de werkplaatsen.
Monteurs stellen zich minder afhankelijk op en
komen vaker zelf met een oplossing.
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Pro Actieve Telefonische Sales

Situatie

Een internationale importeur en distributeur van
verschillende merken wil zijn verkoopresultaten uit
telefonische verkoop vergroten.

Analyse
In het callcenter werken ongeveer 40

medewerkers. Zij verwerken allen inbound
ongeveer 100 telefoongesprekken per dag met
klanten met in piekperiodes zelfs 200. Het
rendement per gesprek blijft achter. Ook moeten
de outbound gesprekken met klanten worden
geactiveerd. De medewerker stelt om verschillende
redenen deze gesprekken bij voorkeur uit.

Doelen

Strategische doelstelling is medewerkers 15% meer
omzet uit inbound gesprekken te laten halen en in
rustige periodes actief outbound met klanten gaan
bellen. Dit ondersteund met een commerciéle actie.
Op tactisch niveau wil de organisatie samen met de
medewerkers vaststellen welke criteria bepalend
zijn voor een proactieve telefonische verkoop.

Interventie

Besloten wordt een trainingsprogramma in te
zetten waarbij in eerste instantie wordt onderzocht
waar proactieve sales kan worden ingezet, voor
welke groepen en in welke vorm. De doorlooptijd
voor resultaatmeting is 12 maanden.

Resultaat

Medewerkers hebben geleerd wat de basisprincipes
zijn van telefonische verkoop. Op basis van zelf
geformuleerde proactieve gedragsregels weten zij
deze in te zetten tijdens klantcontacten. De
medewerker is tevens in staat op basis van divisie-
afspraken “koude acquisitie” per telefoon te doen
bij ‘slapende klanten’.

Van verzuim naar gezondheid

Situatie

Een grote internationale handels- en
serviceorganisatie met een grote diversiteit aan
activiteiten wil zijn ziekteverzuim terugdringen.

Analyse
Vergrijzing, krimpende arbeidsbevolking, massale

leefstijlaandoeningen en een toename van
chronisch zieken zijn maatschappelijk problemen
die voor toename van ziekteverzuim zorgen. Dit
moet worden teruggebracht. Wie gezond wil
blijven, moet hiervoor zelf investeren in een
gezonde leefstijl.

Doelen

Op strategisch niveau is besloten de visie op
gezondheidsmanagement drastisch te veranderen
en de aanpak op een hoger niveau te tillen. Dit kan
worden bereikt door een gezamenlijke aanpak
(werkgever, verzekeraar en uitvoerder) van zorg
met als doel een vitale werknemer op de werkplek
en als onderliggende doel beperken zorgkosten.

Interventie

De nadruk moet komen te liggen op datgene wat
een werknemer nodig heeft om gezond te leven
i.p.v. wat bepaalde zorg gaat kosten. Dit leidt tot
een diversiteit in aanbod van preventieve zorg tot
sportieve activiteiten op velerlei gebied.

Resultaat

Zorgkosten staan niet langer centraal, maar
besluiten worden genomen op basis van wat een
zorghandeling oplevert. De medewerker wordt
gevraagd zijn eigen verantwoordelijkheid te nemen
voor een gezonde en veilige leefstijl en wordt
daartoe geprikkeld door het eigen belang daarvan
duidelijk te laten zien.



