World Class Offices bij De Meeuw
na drie jaar echt van start

De Meeuw Bouwsystemen zorgt sinds 1929 voor de
productie, verkoop en verhuur van zowel tijdelijke als
permanente gebouwen. De Meeuw bouwt volgens het IFD
principe: Industrieel, Flexibel en Demontabel. Dit betekent dat
ongeveer 80% van een gebouw in grote hallen wordt
geassembleerd. De Meeuw heeft vestigingen in heel Europa.

In het voorjaar van 2001 is De Meeuw begonnen met het verbeterprogramma World
Class Meeuw. In tegenstelling tot in de productie kwam WCM in het kantoor niet van
de grond. In het voorjaar van 2004 was de noodzaak tot procesverbetering in de
kantooromgeving echter sterk toegenomen en was er inmiddels commitment voor
WCM bij de voltallige directie.

“Als de fabriek de doorlooptijd met tweederde kan terugbrengen,
moeten wij toch ook binnen vijf in plaats van vijftien dagen het
kwartaal kunnen afsluiten?”

“Ontwikkelingen, zoals ‘corporate governance’, ‘code Tabaksblatt’, ‘checks and balances’ en
natuurlijk de Enron en Ahold cases, hebben ertoe bijgedragen dat er nog meer aandacht
gevestigd dient te worden op transparante en beheerste processen”, aldus Pieter Dekkers,
Financieel Directeur van De Meeuw. Daarnaast constateerde hij dat het ook in zijn
afdelingen veel efficiénter en sneller kon. Met de vervanging van het ERP-systeem in het
vooruitzicht was er geen beter moment om de administratieve processen te verbeteren.

“Maar..hoe gaan we van start?”

Als aftrap van het traject hebben alle medewerkers in de
ondersteuning en de interne klant, de commercieel
directeur, aan de World Class Offices workshop
deelgenomen. Tijdens de workshop is er een spel
gespeeld dat de ogen heeft geopend voor de zeven
dodelijke verliezen in de eigen processen en de impact
die ondersteunende afdelingen hebben op de rest van de
organisatie. “De ‘papierfabriek’ kan het primaire proces
volledig stilleggen.”

De WCO workshop opent de ogen voor de zeven

“Aan het eind van de dag zat iedereen vol energie. ~ . . .
dodelijke verliezen in de kantooromgeving.

We wilden direct met de aangereikte
gereedschappen, zoals Makigami, aan de slag om de eigen processen te analyseren. Maar in
plaats daarvan legde Arnout Orelio van Blom Consultancy ons vragen voor als “Wat wil je
ermee bereiken?” en “Wat heeft je klant daaraan?”.” De antwoorden op deze vragen zijn
vertaald naar prestatie-indicatoren voor de (ondersteunende) processen.




Aan de drie belangrijkste klanten is gevraagd welke producten ze nu echt willen hebben en
vooral waarom! Dit leidde direct tot minder en vooral andere, beter passende producten. Pas
daarna zijn de mensen die het werk doen de processen in kaart gaan brengen. In zeer korte
tijd hingen de wanden van de ‘war room’ vol met flip-overs en post-its. De uitgewerkte
processen zijn vervolgens beoordeeld aan de hand van een procesaudit. Dit leverde
consequent voor elk proces een onvoldoende op.

Genoeg verbeterpotentieel, was daarmee de

conclusie. En om dit potentieel te benutten zijn er

inmiddels drie SGA’s opgestart.

Waarom nu wel echt van start?

De factoren, die ervoor gezorgd hebben dat ‘het
kantoor’ nu echt van start is gegaan, zijn:

1. Medewerkers zelf laten ontdekken wat de
verandering voor hen inhoudt.

2. De Kklant vanaf het begin laten meedoen.

3. Je als manager kwetsbaar opstellen.

4. De medewerkers zelf hun processen en
verliezen laten visualiseren. Dit lucht enorm op.

5. Een ‘war room’ inrichten waar iedereen van het bedrijf welkom is. Dit is een zeer
effectieve manier om de verandering te communiceren.

6. Weerstand serieus nemen. Als iemand weerstand vertoont, probeer hem dan niet te
overtuigen, maar luister naar hem.

Pieter Dekkers audit het rapportageproces

Belangrijkste resultaten: ‘cash’ denken en klantgerichtheid

Eén van de belangrijkste doelstellingen van een bedrijf, ‘cash flow genereren’, werd tot voor
kort maar door een enkeling gevoeld en begrepen. De ‘cash’-grafiek lag in de la van Pieter
Dekkers. Het WCO spel heeft laten zien dat, als je wel produceert maar niets aflevert, de
spaarpot snel leeg is. Nu is ‘cash’ één van de belangrijkste prestatie-indicatoren, waaraan
medewerkers hun verbetervoorstellen toetsen. Verder is het gedrag richting klant veranderd
van ‘Push’ (“Hier, dit is goed voor je”) naar ‘Pull’ (“Wat wil je en waarom?”).

“Het visualiseren van de eigen processen en problemen lucht enorm”




