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Scale-ups & Downs -

Fase 1-0tot 10 medewerkers

Eindelijk: je eigen bedrijf. Je gaat jouw droom waarmaken!




Het is jou gelukt!

Eindelijk je eigen bedrijf. Je gaat jouw droom waar maken en zit in de groeifase van O naar 10
medewerkers. Wat in deze fase telt zijn de marktresultaten, slaat jouw idee aan? Het succes van
het bedrijf draait om jou als oprichter of om jullie als foundersteam. Jullie doen alles zelf; finance,
sales, productontwikkeling en people & culture. Deze fase heet dan ook ‘ikke-ikke-ikke'.



Welkom in de groeifase van 0
naar 10 medewerkers

Nooit meer iemand anders om toestemming vragen,
nooit meer vergaderingen waar je geen energie van
krijgt, geen mensen aan het kerstdiner waar je geen
gesprek mee kan voeren, geen strategie en doelen die
halverwege het jaar achterhaald zijn en waar je niets
aan kan veranderen. Eindelijk vrij en op jouw manier.

Zo voelt het voor veel startende ondernemers. Eindelijk: je eigen bedrijf je
gaat jouw droom waarmaken. Je beslist zelf wat je wel en niet doet waar
de prioriteiten liggen. De focus ligt op het maken en verkopen van jouw
product of het ontwikkelen van de dienst. Als er een uitdaging op je pad
komt, los je die op. Direct, kort op de bal. De communicatie is informeel,
iedereen praat met iedereen op het moment dat het ertoe doet. Veel
vaste vergadermomenten zijn er niet.

Het enige wat echt telt zijn de marktresultaten. Wordt ons product of
onze dienst verkocht? Dan zie je direct het resultaat van je eigen werk. Je
ziet dat wat je doet bijdraagt aan jouw eigen inkomsten of aan de opbouw
van je bedrijf. Het geeft een totaal ander gevoel dan voor ‘een ander’
werken.

Er komt een hoop onzekerheid bij kijken. Als je die druk niet aankunt, dan
kan het zijn dat het ondernemerschap niet bij je past.
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Eindelijk: je eigen bedrijf. Je gaat jouw droom waarmaken:

Jij hebt de groeifase 0 naar 10 medewerkers bereikt!

Er zijn veel managementboeken geschreven over het laten
groeien van je onderneming. Maar hoe laat je je onderneming
groeien op een manier die niet alleen goed is voor de business,
maar ook voor jou en je mensen?

Deze whitepaper gaat over de groei van de onderneming en
jouw (persoonlijke) ontwikkeling als leider. We nemen je mee
door de scale-up dynamieken.



HET PLAN ... .

: De groeistuipen
st van een scale-up

Als ondernemer ben je
ongetwijfeld bekend met de
verschillende groeifases waar je
als bedrijf doorheen gaat. Die

.. EN PE REALITEIT groeifases zijn serieus, want maar
0,3% van de ondernemingen lukt
het om echt door te groeien.

lllustratie: Gerrit de Jager



% Europese Bedrijven

Scalers 12.06%
[OECD]

Gemiddelde groei: 10%

HGFs 4.08%
[OECD]

Gemiddelde groei: 20%

[Consistent]
HGFs

Consistente groei: 20%

[Consistent]

Hypergrowers
Consistente groei: 40%

0.49%

0.64%

0.15%

0.14%

Hoewel 4% van de Europese bedrijven snel groeit (meer
dan 20% over een periode van drie jaar), weet maar 1%
die groei vast te houden over een langere tijd. Bron:
European Scaleup Institute

Gazelles

<= 10 jaar, 20% consistente groei

Volwassen HGFs

> 10 jaar, 20% consistente groei

Scaleups

<= 10 jaar, 40% consistente groei

Superstars

> 10 jaar, 40% consistente groei


https://scaleupinstitute.eu/

ONDERNEMER.

“EEN MUST-READ VOOR [EDERE SCALE-UP-

business contace

Scale-ups & Downs gaat over de groei van O naar 100
medewerkers. Wendy van lerschot heeft het boek geschreven

voor bedrijven die willen vernieuwen en voor jou als founder
die impact wil vergroten.
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GIDS JE ORGANISATIE DOOR ELKE FASE VAN GROE|


https://scaleupsanddowns.io/

Waarom start-ups falen

CB Insights, Augustus ‘21

Gebrek aan cash / onvoldoende
kapitaal opgehaald

38%

Geen marktbehoefte 35%

Ingehaald door concurrentie 20%

Verkeerd businessmodel 19%

Wijzigingen in wet- en regelgeving 18%

Problemen met prijsstelling/kosten 15%

Niet het goede team 14%

Verkeerde timing product 10%

Slecht product 8%

Meningsverschil binnen

. 7%
team/investeerders 0

Pilot mislukt 6%
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Burnout / gebrek aan passie

Meestal wordt het succes van een
organisatie door de buitenwereld
beoordeeld in termen van rendement
op investeringen en kapitaal op omzet
en winstcijfers.

In het bedrijf hangt het succes af van wat de
mensen doen. Hoe ze werken, hoe ze je in staat
stellen als het bedrijf consistente kennis en
ervaring op te bouwen en dat om te zetten in
fantastische producten en/of diensten. Het succes
hangt af van hoe snel je wat je leert kunt omzetten
in resultaten. Het gaat daarbij niet zozeer om
mensen, maar om de juiste mensen op de juiste plek
met de juiste timing in een verrassend en geweldig
team.

Wat opvalt is dat ‘niet het goede team’ apart wordt
genoemd. De andere elf redenen wordt namelijk
opgelost door het hebben van een goed team.

De mensen maken het bedrijf!




_0
SAN

Tijd voor evolutie!

De 3 onderdelen voor een winnende people strategie.



ledere fase van groei vraagt om ander leiderschap

Wat jou als leider, oprichter en CEO in het begin succesvol maakt, wordt
bij het opschalen van jouw bedrijf vaak de grootste valkuil voor jezelf en
jouw organisatie. Elke fase van groei vraagt iets anders van leiders om
succesvol te zijn.

Een vat vol tegenstrijdig ogende aansturing en ontwikkeling

Een bedrijf dat wil vernieuwen en groeien heeft inzicht nodig in de
dynamiek die tot uitstekende menselijke prestaties leidt. Daarvoor heb je
zes op het eerste gezicht soms tegenstrijdige condities. Inzicht in die
condities, de tegenstrijdigheid en het verschil per fase van groei geeft een
enorme voorsprong en legt de basis voor langdurig succes.

Wat je nodig hebt voor een geweldige employee journey verandert

Wat de focus is van jouw inspanningen op de employee journey verandert
ook per groeifase. Weten wat de prioriteiten zijn in elke fase van groei en
die prioriteiten echt goed neerzetten zorgt voor een inspirerende
organisatie om in te werken.

Jouw groei als leider voor een winnende people strategie

Winnend omdat je sneller leert en innoveert,
omdat het werken bij jou meestal inspirerend is
en omdat het volle potentieel van mensen naar
buiten mag komen.

Dat zijn de ingrediénten waarmee je tot unieke
resultaten komt die niet te kopiéren zijn. Daar zit
het echte onderscheid ten opzichte van de
concurrentie: wat jouw mensen doen en hoe ze
samenwerken, maakt jullie uniek. De winnende
people strategie formule is de optelsom van sterk
leiderschap, met het goed leiden van de scale-up
dynamiek en een geweldige employee journey
door adaptive hr.
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Het glazen plafond van de founder

Hoe herken je jouw groeibarriéres en wat kun je er als leider aan doen?



Herken de groeibarriéres:

1. Het business model klopt niet. De timing is verkeerd, de kwaliteit van het
product is onvoldoende, de prijs is te hoog, geen aandacht voor de klant,
concurrentie zit in de weg etc.

2. Hetlukt niet de beste mensen in deze fase aan jouw bedrijf te binden.

3. Jullie hebben mooie verhalen maar missen executiekracht. Het is teveel
en te complex om het op orde en voor elkaar te krijgen.

4.  Jullie krijgen de financiering niet rond. Het overtuigen van banken of
investeerders lukt onvoldoende. En eigen geld is er niet.

5. Communicatie is een bottleneck: het zit wel in je hoofd, maar je krijgt het
niet goed overgedragen.

e  30% vande groei bedrijven is niet op een
: aansprekende manier vindbaar binnen de
doelgroep

e  42%van de groei bedrijven geeft aan zich

: te focussen op core-activiteiten en
klanten en zich niet te verliezen in
randzaken

o 25% van de groei bedrijven geeft aan dat
' het executiekracht heeft en lukt
resultaten te behalen.

Resultaten zijn afkomstig uit de

VIE Growth Scan, ingevuld door
150+ groei bedrijven.



https://go.viepeople.com/
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Doorbreek het glazen plafond

Zo doorbreek je de barrieres die groei belemmeren.



DOORBREEK HET GLAZEN PLAFOND
Jouw persoonlijke groei als leider:

1. FOCUS

e Jouw persoonlijke ontwikkeling is de ontwikkeling van het bedrijf.
e Leerjezelf kennen en leer begrijpen wat er tussen jou en de ander

Het managen van de dynamiek gebeurt.
) e Besteed 10% van je tijd aan het werken aan het bedrijf.
tussen sterk leiderschap aan de ene
kant en overdragen en loslaten aan
de andere kant leidt tot meer
zelfstandigheid en groeicapaciteit.

Aande ene kant is sterk leiderschap en een Hoe doe je dit?:

heldere koers nodig en tegelijkertijd moet je

ook kunnen overdragen en loslaten. En niet e Bouw met weinig geld een sterk co-founders of kernteam. Dit is de
alleen jouw energy killer maar ook jouw funderingspaal voor verdere groei.

superskills, die laatste is het moeilijkste om over e Selecteer talent op potentieel. Zorg dat minimaal 40% van de mensen
te dragenen los te laten. die je aanneemt potentieel heeft om de organisatie verder te brengen

en zelf door te groeien.
e Zorgvoor een inspirerend verhaal waarmee je jouw idee kunt
overdragen en anderen kunt inspireren om mee te doen.
PN 5 e Houdt de arbeidsvoorwaarden simpel. Kijk of je onder een CAO valt en
: : houd je daaraan. Zo niet, informeer bij andere bedrijven of gebruik

e  50% lukt hetin4 zinnen de strategie Google, Chat gpt en maak het niet te gek.

uitleggen

Bron: VIE Growth Scan


https://go.viepeople.com/

‘In deze fase komen ondernemers
uberhaupt niet toe aan zaken boven de
streep. Daarom raad ik, Wendy van
lerschot, je aan vanaf nu 5 tot 10% van je
tijd daaraan te besteden’

INSPIREREND LEIDERSCHAP

CAPACITEITENBOUWER: E VERNIEUWER EN STRATEEG:
WELKE MENSEN, TECHNOLOGIE, E WAAR LIGGEN DE KANSEN EN WAT
INNOVATIE HEBBEN WE NODIG? % GEBEURT ER IN DE BUITENWERELD?
INTERNE EXTERNE
ORGANISATIE _ STRATEGIE
MEEWERKEND LEIDER: ?‘§“ RELATIEBOUWER:
ZORGEN DAT ALLES % WERKEN MET EN VOOR DE KLANT,
VOOR ELKAAR KOMT = ONDERHOUDEN EN OPBOUWEN

VAN EXTERNE RELATIES

LEIDEN OPERATIE EN RESULTATEN BEHALEN



DOORBREEK HET GLAZEN PLAFOND
Jouw persoonlijke groei als leider:

2. INNOVATIE
e Hoe eigenwijzer je bent, hoe succesvoller je bedrijf, dat is nodig. Advies
is wel je te omringen met ambitieuze ondernemers. Laat je adviseren, je

BIijven vernieuwen en ook hoeft niet altijd te luisteren.

gedisciplineerd zijn

Experimenteren vraagt om discipline. Doelen,

kaders, accountabilities en een helder meeting

rhythm zijn hiervoor nodig. Hiermee creéer je Hoe doe je dit?:
als leider een omgeving waar mensen zich vrij
voelen te innoveren en experimenteren. Hier
hoort ook bij elkaar durven aanspreken, fouten
zien als leergeld en heldere kernwaarden.

e Zorgdat experimenteren in het bloed zit van iedereen in het bedrijf -
zonder dat geen succes.

e 35%vande groei bedrijven geeft aan dat
mensen worden gestimuleerd en
gecoacht om het beste uit zichzelf te
halen.

Bron: VIE Growth Scan


https://go.viepeople.com/

WAT IS HET RECEPT VOOR
EEN WINNEND TEAM MET

~_WEINIG GELY 7
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lllustratie: Gerrit de Jager, uit het boek: Scale-ups & Downs
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https://scaleupsanddowns.io

DOORBREEK HET GLAZEN PLAFOND
Jouw persoonlijke groei als leider:
3. VERANTWOORDELIJKHEID . . L
e Indeze fase moetiemand in het foundersteam goed zijn in sales en
relaties bouwen. Een bedrijf uitbouwen kan alleen als je klanten weet te
verzamelen.
Samenwerken als uitgangspunt, e Bereid je voor op groei en zorg dat het huidige team blijft winnen als het
maar met individuele groeit van 10 naar 25 medewerkers. Zorg dat je er klaar voor bent.

verantwoordelijkheid en het
creéren van winnaars aan de andere
kant.

. i
Voorkom hiermee een productiviteitsval en Hoe doe Je dit:

tackel hier je glazen plafond dat cruciaal werk in
jouw bedrijf te veel afhankelijk is van één .
persoon waardoor je niet kan doorgroeien...

Zorg voor goede en heldere kernwaarden. Dit is een van de
funderingspalen voor verdere groei met de juiste mensen. Investeer hier
nuin!

e Besteed nu al aandacht aan de ontwikkeling van je mensen en zorg voor
een simpel en effectief feedbackgesprek (cockpitgesprek).

e 28%vandegroei bedrijven hebben geen
expliciete kernwaarden die het
teamgevoel versterken.

Bron: VIE Growth Scan


https://go.viepeople.com/

BEOORDELEN,
BELONEN

ORGANISATIESTRUCTUUR,
ROLLEN, INTERNE COMMUNICATIE

o Q

BETROKKENHEID,

o TRENDS
o SYSTEMEN,
PROCESSEN, PROCEDURES

ONBOARDING

Wat je nodig hebt voor een succesvolle HR
strategie verschilt per groeifase.
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lllustratie: Gerrit de Jager, uit het boek: Scale-ups & Downs



https://scaleupsanddowns.io
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Doe de groei-check

Ben jij klaar voor de volgende fase?



Ben jij er klaar voor?

Check hier of jij klaar bent voor de volgende groeifase...

O  Jullie bestaansrecht voor het bedrijf is bewezen. Je hebt tevreden klanten, medewerkers blijven graag bij je werken en je ziet veel potentie in de

markt.

o o

Je hebt ervoor gezorgd dat je aan de wettelijke verplichtingen voldoet die bij een goede bedrijfsvoering passen.

Je bent eigenwijs en geeft direct leiding. Je hebt geinvesteerd in het aannemen van mensen met het potentieel om taken van jou over te nemen.

[  Jevoert geregeld feedbackgesprekken (cockpitgesprekken) met teamleden en neemt daarin niet alleen je eigen oordeel mee, maar zorgt ervoor

dat de teamleden ook feedback ophalen bij klanten en collega’s.

O  Jehebtdiverse mensen aangenomen met verschillende achtergronden en ervaring, zodat je de kerncompetenties in huis hebt. Daarnaast heeft

minimaal 40% van de medewerkers het potentieel om nog verder te groeien.

[  Jehebtduidelijk wat er nodig is om in de volgende fase ‘aan’ je bedrijf te kunnen gaan werken. Dat kun je zelf doen of je weet dat je dat iemand

anders moet laten doen.

lllustratie: Gerrit de Jager, uit het boek: Scale-ups & Downs
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https://scaleupsanddowns.io

“EEN MUST-READ VOOR EDERE SEME-IJP-HHDERHEMER.

Claim toegang tot alle extra premium
resources van het boek

Claim nu

https://app.viepeople.com/



https://app.viepeople.com/collections/900916?utm_medium=referral&utm_source=whitepapers&utm_campaign=whitepaper---claim-je-toegang
https://app.viepeople.com/

