
 

 
 
 
Growth Café, de interactieve werkvorm van het High Growth Forum 
 
Het Growth Café is een interactieve werkvorm ter bevordering van een levendige dialoog tussen 
groeiondernemers en de partners van het High Growth Forum rondom relevante 
ondernemersthema’s en knelpunten. Door te kiezen voor een dialoog en te praten over 
bijvoorbeeld personeel, markting, sales en ict ontstaan vaak als vanzelf de nodige oplossingen. 
 

 
Het Growth Café begon met een 
inspirerend verhaal om de 
deelnemers in de juiste mindset te 
krijgen. Hierna verdeelde een 
grote groep bezoekers zich over 
de tafels in het Growth Café waar 
de facilitators zich bevonden.  
 
Het Growth Café werd gehouden 
in een grote ruimte en bestond uit 
12 ronde tafels met 9 
ondernemers en 1 facilitator per 
tafel. In het Growth Café schrijven 
ondernemers hun ideeën uit op 
papieren tafellakens en op flip-
overs. 
De facilitator is een afgevaardigde 
vanuit de partners en inspireert de 
deelnemers, begeleidt het 
groepsproces en stimuleert de 
dialoog met betrekking tot het door 
hen zelf aangedragen thema. 

 
Opzet Growth Café 
 
Het Growth Café bestaat uit twee rondes, beide opgedeeld in twee sessies, de brainstormsessie 
en de verdiepingssessie. De eerste sessie, de brainstormsessie van 20 minuten, is bedoeld om 
zo breed mogelijk te brainstormen over het betreffende thema. De uitkomsten worden genoteerd 
op de tafelkleden en de flip-overs. Daarna wordt er gewisseld van tafel.  
Er wordt nu gestart met de verdiepingssessie, ook 20 minuten. Uit de resultaten van de 
brainstormsessie worden door de nieuwe tafelbezoekers de beste 2 à 3 ideeën verder uitgewerkt 
en concreet gemaakt.  
 
Op de volgende pagina’s vindt u de uitwerking van de resultaten van het Growth Café per partner 
en thema. 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
PricewaterhouseCoopers 

 
Margeverbetering. Hoe verdien ik snel geld? 
 
Opbrengsten     Kosten                                                           
Prijs verhogen      Personeel 
Schaalvergroting     Uitbesteding 
Cross selling      Verzendkosten, afspraken 
Kosten doorbelasten    Automatisering, proces  
Innovatie      Materiaal, inkoop  
Marktverbreding     Leveranciers onder druk zetten  
Partnerships aangaan     BTW 
      Afkeurreductie 
      Verzekering 
      Ziekteverzuim maatregelen 
      Wegsnijden tussenpersoon  
      Efficiëntie  

 
Uitwerking “Prijs” & “Innovatie”  
 
Prijs 

- Klanten vragen welke prijzen er omhoog kunnen (!) 
- Waardetoevoeging of service maakt de prijs 

acceptabel 
- Marketing + beleving, niet alleen het product zelf 
- Kleine stapjes in verhogingen 
- Klant opvoeden �  Tijd geven om te laten wennen 
- Service en support bieden 
- Prijzen zijn moeilijk te vergelijken doordat zij niet 

transparant zijn. 
 
Innovatie 

- Creatief ondernemen 
- Gebruik maken van andere distributiekanalen 
- Partnerships inzetten om innovatief te zijn 
- Processen omgooien 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
Rabobank 
 
Internationaal zakendoen. Hoe groei je internationa al in deze crisis? 
 
Brainstormsessie  

 
“Hoe kun je internationaal groeien in crisistijd?” 

- Andere valuta voor zaken doen  
- Hoe ga je om met lokale risico’s? 
- Investeren in opkomende economieën 
- Het opzoeken van lage kosten 

markten �  bijv: in Spanje, waar de 
personeelskosten in de ICT branche 
lager zijn 

- Liquiditeit op orde houden/brengen 
- Goede lokale partners bij de klant 
- Pas je product aan op de lokale markt  

 
Valutarisico 
 

- Alles in één valuta 
- Duidelijke afspraken maken over 

welke valuta gehanteerd wordt 
- Een koppeling maken met markt- en 

grondstofprijzen. 
 
Product aanpassen aan de lokale markt 
 

- Lokale wet- en regelgeving 
- Lokale cultuur/gewoontes 
- Lokale marktbehoeften en wensen 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
Microsoft 
 
Het nieuwe werken. Hoe zorg je voor ‘verbinding’ al s mensen niet fysiek bij elkaar werken? 
 

- Borrelen 
- Via e-mail 
- Verhalen delen 
- Vaste meetings, één moment in de 

week  
- Intranet �  delen van success stories 
- Feestavond 
- Social media 
- Facebook/Twitter  
- Iemand van het bedrijf zoekt collega’s 

in het veld op (fieldmanagers) 
- Computer/laptop 
- Gesprekken via internet, informatie 

uitwisselen 
- Clusters op vakniveau 

stimuleren/faciliteren 
- Ontclusteren door gebruik van 

bijvoorbeeld Academy 
- Sportevent 
- Transparantie: Open agenda, project 

info 
- “Waar ben je mee bezig” �  status 

info 
- Goede informatievoorziening 
- Conference call �  check up/heads up 
- Skype 
- Digitale nieuwsbrief 
- Verschillende 

gesprekken rondom 
onderwerpen 
organiseren 

- Uitleggen dat we 
‘verbinding’ belangrijk 
vinden 

- Spelregels: Hoe zorg 
je dat je rechten en 
plichten in balans 
houdt? 

- MSN 
- Uitjes 
- Verjaardagen vieren 
- Bij het behalen van 

targets �  belonen 
- De gezamenlijke 

bedrijfsvalues delen 
- Informatie archiveren 
- Kantine 
- Bedrijfsfitness 
- Webcams 

 



 

 
 
Philips Applied Technologies 
 
Productontwikkeling. Welke producten willen mijn kl anten in de toekomst?”  
 
Hoe kom ik aan ideeën?  

- Klantencentrum 
- Workshops 
- Evaluatieproces met de klant 
- Gesprekken met klanten en 

stakeholders 
- Zelfreflectie (eigen organisatie) 
- Volledig value chain betrokken 
- Concurrentieonderzoek 
- Netwerk van klanten gebruiken 
- Co-creatie * 
- Ronde 

tafelgesprekken/Brainstormsessie 
- Brancheorganisaties 
- Co-branding 
- Training 
- Future probing * 

 
Co-creatie 
 
Op zoek naar de ‘Blue Ocean’  
Risico verdelen 
Kennis inbreng 
Personality van de ondernemer 
Competition is irrelevant 
 
Future probing 
 
Met mogelijke kennispartners 
Probleemgestuurde oplossingen 
 
Doel: Veilige producten  
 
Middelen  
 

- Klantonderzoek 
- Vraag: specifieke behoeftepeiling 

van duurzame producten 
- Trends analyseren  
- Prototyping 
- Brainstormsessies 
- Klantproces 
- SWOT 
- Klantdifferentiatie 
- Productonderzoek 
- Technologische ontwikkelingen 
- Wet- en regelgeving 
- Schaarste  
- Duurzaamheid  



 

 
 
 
Trends en schaarste 

- Kennis 
- Samenwerken �  Allianties en Joint Ventures 
- Kennis door social media 
- Klanten panels (pilot) 

 
Duurzaamheid 

- Functionele verpakking 
- Functie en duurzaamheid integreren 
- Aanjager benoemen 
- Drivers zijn klant en wetgeving 
- Veiligheid concepten combineren met duurzaamheid 
- Onderscheidend vermogen creëren 

 



 

 
 
Agentschap NL 
 
Financiering. Hoe bepaal ik welk soort financiering  bij mij past? 
 

- Investeringen 
- Krediet (RC) �  Rekening Courant 
- Lening 
- Lease 
- Subsidie 
- Vreemd vermogen 
- Leverancierskrediet 
- Tante Agaath 
- Eigen middelen 
- Factoring �  werkt niet altijd 
- Cashflow �  geen uitkeringen �  winst in 

bedrijf 
- Elkaar helpen �  peer-to-peer financiering 
- Nieuwe versie format �  investors 
- Banken afwachtend 
- Stel eisen aan banken 

 
Financiering: Knelpunten  
 

- Investeringen die niet snel geld opleveren voor 
de inversteerder 

- Spanningsveld participatiemaatschappijen 
- Banken gaan minder ver in financiering 
- Ondernemer wil eigendom niet kwijt, maar bank wil niet financieren: advies van de bank 

is om aandelen te verkopen 
- Oplossing: betalingstermijnen oprekken 
- Business plan moet goed zijn 
- Microfinanciering: krediet tot 

35.000 en/of coaching 
- Garanties van de overheid zijn er, 

maar de bank beslist 
- Zoek comité voor een aanbeveling 
- Voor grotere bedragen: 

participatiemaatschappij �  veel 
mensen zitten met hun 
onderneming onder dit grote 
bedrag, maar boven lage 
overheidssubsidies 

- Welke bankier past bij jou? 
Expertise in de regio 

- Laat investeerders innovatief zijn 
- Maak je case interessant 
- Opbouwers, oppassers en 

opmakers 
- Bankiers vaak opgesloten in de 

structuur van de bank 
- Zoek goede kanalen/personen �  

wees creatief 
 



 

 
 

Cendris 
 
Leadgeneratie. Hoe herken je nieuwe (goede) klanten ? 
 

- Markt definiëren �  analyse en belacties 
- Website, download �  interesse profielen 
- Zelf bellen 
- Voorselectie prospects 
- Mobile �  telecomwet �  niet commercieel 
- Enquête 
- Kleine shots 
- Partners �  vanuit hun kant 
- Moment van versturen = belangrijk 
- Linked inn �  actueel en via eigen netwerk 

koppelen 
- Eigen netwerk 
- Beurzen 
- Tell a friend 

 
- Oude klanten zijn je vergeten 
- Koud bellen �  afhankelijk van de branche 
- Ambassadeurs �  tell a friend principe 
- Linked inn �  ook via derde lijn benaderen 

�  e-mail 
- Toch mail �  telecomwet 

 
Oplossing: 
De kracht van je eigen klantenbase 

- Eigen netwerk 
- Tell a friend (persoonlijk) 
- Meer richting communities 
- Google 

 



 

 
 
 IFN Finance 

 
Kapitaal en financiering. Hoe zorg ik voor voldoend e liquiditeit? 
 

- Risicoprofiel 
- Transparante geldstromen �  waarde 

creatie 
- Veranderende markt 
- Liquiditeitsplanning �  verwachting 
- Bijzonder beheer financieel 
- Welke financier past? 
- Ratio/relatie 
- Verwachtingsmanagement 
- Strakke financiering 
- Crediteuren laat / debiteuren snel 
- Voorwaarde: speculeer eventueel groei naar 

strategie 
 
 

- Debiteuren beheer 
- Transparantie (in processen) 
- Bedrijfsplan �  volg strategie 
- Financiële voorspelling 
- Open communicatie 
- Wat financier ik waarmee? 
- Oprekken betalingstermijnen 
- Participatiemaatschappij 
- Verwachtingen uitspreken 
- Verschillende scenario’s 
- Kasstroom overzichtelijk 

 



 

 
 
Nobel 

 
Het nieuwe normaal.  Wat zijn de nieuwe spelregels voor succes in een snel veranderende 
wereld? 
 

- De wereld wordt transparanter 
- Sociale media �  macht verschuift naar 

de consument i.p.v. de leverancier 
- Generatiekloof/verschil 
- Marketingmanagers exit? 
- Toename zzp’ers �  flexibilisering  
- Risico zzp’ers �  saamhorigheid binnen 

het bedrijf 
 
Case DELL 

- Topmanagement moet flexibel zijn 
- Men moet transparant zijn 

 
- Leveranciers- en klantentrouw bestaat 

niet meer 
- Digitale/virtuele communicatie neemt toe 
- Informatiestroom is belangrijker dan 

product 
- Belangrijk voor bedrijf: flexibel kunnen 

opereren 
- Authenticiteit 
- Meerwaarde hebben/bieden 
- Klant/consument bepaalt 
- Je moet blijven ondernemen 
- Als je niet wordt gezien, besta je niet 
- Diegene die betaalt, bepaalt 
- Korte time out market 
- Goed (beter) luisteren naar de markt 
- Contact met de klant 
- Rol van de marketingmanager verandert 
- 50+ vaak (af en toe) verder met social 

media dan 30-40 
- Hoe kun jij je beschermen tegen 

“slechte/negatieve” berichtgeving 



 

 
 
Blömer 

 
Kansen pakken. Welke kansen zie jij door de crisis?  
 
Case vragen  
 

1. Heeft u last gehad van de crisis? 
2. Wat doet u anders? 
3. Welke nieuwe ideeën? 
4. Wat was er al goed? 

 
Brainstormsessie ‘Kansen/ideeën n.a.v. de crisis  
 

- Verbeteren efficiëntie, personeel, middelen en IT 
- Nieuwe markten onderzoeken 
- Concurrenten uitschakelen/overname 
- Gebruik maken van (ruime) arbeidsmarkt 
- Mogelijkheid om scherp in te kopen 
- Focus op uniekheid van de organisatie 
- Strak management i.c.m. mentaliteit van de leiding 
- Alles uitbesteden aan de klant 
- Doe waar je goed in bent en besteed de rest uit 
- Allergisch zijn voor kosten 
- Beperking assortiment 
- Doe alleen waar je klant om heeft gevraagd 

 



 

 
 
Job-brokers 

 
 
Arbeidsmarktcommunicatie. Hoe kom ik aan kampioenen ? 
 

- Social media: Twitter en LinkedIn 
- Netwerk (leveranciers, collega’s, e.d.) 
- Mediastrategie 
- Zoekgedrag in kaart brengen 
- Imago 
- Referal €500,- 
- Pro-actief zoeken 
- Gespecialiseerde partijen (VONQ e.d.) 
- Betalen naar resultaat 

 
- Eigen netwerk 
- Scholen 
- W&S 
- Adviesbureau  
- Social media  
- Eigen site 
- Imago 
- Mediastrategie 
- Tv, radio 
- Events 
- Personal 



 

 
 
Triodor 

 
Hoe ziet de ideale financier voor een groeiondernem er eruit? 
 

- Geld 
- Kennis van business 
- Netwerk van contacten 
- Stabiele organisatie 
- Geen snel geld partij 
- Stressbestendig 
- Financiering moet bij strategie passen 
- Tijd voor de ondernemer 
- Betrouwbaar en vertrouwen 
- Eigen vermogen 
- Lopend vermogen 
- 3de persoon kijkt mee 
- Vrijheid 
- Fase afhankelijk 
- Risico dragende 
- Willekeur accountmanager/afhankelijk van 

accountmanager 
- Geen mensen die over de nek meekijken 
- Inlevingsvermogen/kennis branches 
- Productieve rol naar bank toe 
- Relaties/accountants/bank 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
S&H Productfulfilment 

 
Zelf doen of uitbesteden? Hoe creëer ik de tijd om de dingen te doen waar ik echt goed in 
ben? 
 
Brainstormsessie 1  

- Zelf doen: slechte ervaringen met uitbesteden 
- Ik kan alles beter 
- Wel uitbesteden: je moet keuzes maken 
- Binnenshuis + buitenshuis 

1. Hebben mensen wel dezelfde motivatie? 
2. Monitoren intern gemakkelijker 
3. Fase/omvang bedrijf bepaalt gemak 

monitoren 
- Bij groei moet je delegeren. Wat? 
- Core business zelf blijven doen 
- Lastig: wat is je core business? 
- Niet uitbesteden �  voordeel = grip 
- Groei = meer mensen intern 
- Core business = core competenties �  dat wat jou 

onderscheidt van je concurrent 
- Uitbesteden moet om focus te behouden. Hoe 

meer mensen, hoe minder focus. 
- Wat moet ik zelf doen? (persoon) 
- Wat moet ik zelf doen? (bedrijf) 
- Rest = uitbesteden 
- Voordeel uitbesteden �  er is een duidelijke 

probleemeigenaar (intern vaak niet) 
- Ik kan het zelf niet goedkoper  
- Voordelen �  minder investeringen en geen 

problemen met personeel 
- Wat is jouw unieke product/dienst (moet helder zijn) 
- Snelheid is een belangrijk argument bij wel/niet uitbesteden 
- Je kunt alles uitbesteden als je weet wat je ermee wilt bereiken 
- Je moet de juiste partij vinden waarmee je samen een concurrentievoordeel hebt 
- Flexibiliteit, kostenbesparing en kennis 
- Met specialisten inhuren kun je een kwaliteitsslag maken 
- Het hebben van een juiste partner is bepalend voor het wel/niet uitbesteden en vergroten 

van je concurrentiepositie 
 
 



 

 
 
 
Brainstormsessie 2  

- Redenen om uit te besteden: 
schaalbaarheid, locatie, faciliteiten 

- Je kunt beter iets meer betalen voor 
uitbesteden dan opstartinvesteringen te 
doen 

- Door zelf partijen samen te brengen kun 
je ook zaken op een hoger plan trekken 

- Je hebt sneller toegang tot partijen die 
je zelf niet kunt bereiken �  je versterkt 
elkaar 

- Je hebt vertrouwen, wat iemand anders 
nog moet opbouwen 

- Klantbeleving is de key �  vertrouwen 
van entree tot factuur �  daar wilde klant 
voor betalen 

- Uitbesteden is interessant bij: 
specialisme waar de kosten niet 
opwegen tegen de baten 

- Je kunt cultuur-specifieke kennis per 
klant in huis halen 

 
Hoe vind je de juiste partner? 

- Weten wat je wilt hebben �  uitkomst 
definiëren 

- Partner moet met mij mijn behoefte in 
kaart brengen en een oplossing bieden 

- Vertrouwen is belangrijker dan kosten 
- Partners moeten mijn visie en oplossing 

kiezen 
- Je moet zorgen dat je de luxe hebt dat 

je kunt kiezen tussen partners 
 
Niet uitbesteden:     Wel uitbesteden: 

- Verkoop/acquisitie/persoonlijk contact  - Debiteurenbeheer 
- Klantgericht denken    - Automatisering 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
Business Health Support 
 
Gezondheid. Hoe houd ik mijn medewerkers gezond en inzetbaar tot hun 67 ste? 
 

- Afwisseling 
- Verantwoordelijkheid 
- Life Long Learning 
- Persoonlijke uitdaging 
- Aangepaste werktijden 
- Collega’s (interactie) 
- Teambuilding 
- Coaching 
- Trots 
- Respect 
- Waardering 
- Bedrijfsfitness 
- Gezond eten op werk 
- Fiets van de zaak 
- Gezondheidscheck 
- Perspectief (toekomst) 
- Functies met minder belasting (binnen als 

buiten bedrijf) 
- Vroege onderkenning 
- Poortwachter systeem 
- Beloningssysteem voor minste ziektedagen 
- Thuis beïnvloeden 
- Familie consult 
- Werk en privé in balans 
- Thuiswerk/telewerken 
- Pensioen (extra) 

 
 
 
 



 

 
 
Kamer van Koophandel 
 
Innovatie, hoe val ik op? Hoe ben of onderneem ik a nders dan alle andere bedrijven? 
 
Brainstormsessie 1  

- Veelzijdig begrip/containerbegrip 
- Innovatie is een middel om een 

bepaald doel te bereiken.  
Hoe doe je dit en hoe val je op? 

- Vernieuwend/veranderend 
- Dingen anders doen 
- Dingen beter doen 
- Totaalpakket/integratie leverancier 

en klant 
- Proces aanpakken 
- Emotie verkopen/aftersales 
- Verwachtingen overtreffen 
- Verpakking 
- Flow doorbreken 
- Blijven verrassen 
- Creatief denken 

 
Kwaliteit 

- Service/klanten blij maken 
- Dingen anders en op andere manier doen 
- Succesvol? 
- Concept + netwerk = combinatie �  specialisme 
- Youtube 
- Kleine dingen 
- Tijd voor maken – focus 
- Ideeën van medewerkers 

 
Brainstormsessie 2  

- Klantwaarde 
- Meer omzet 
- Procesinnovatie 
- Technische innovatie 
- Veranderen/aanpassen �  het hoeft niet nieuw te 

zijn 
- Hoe val ik op? = marketing? 
- Thuisgevoel, klantvriendelijk, flexibel 
- Extra 
- Anders doen 
- Markt volgen 
- Snel reageren 
- Naar de behoefte in de markt kijken 
- De organisatie moet mee 
- Behoefte van de klant 

 
Verdieping 

- Klein iets 
- Creativiteit uitbesteden? 
- Er zit meer in je bedrijf en medewerkers dan je denkt, doe er iets mee! 
- Sta open voor ideeën uit je eigen bedrijf. Elk idee mag gezegd worden. 
- Kijk naar de concurrentie 


