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GROEIPLAN

GROEIPLAN

Het groeiplan is de laatste stap in de zelfstudie ‘Klanten-
binding’. In deze stap formuleer je een aantal klantgerichte
doelstellingen. Het groeiplan helpt je om doelstellingen om
te zetten tot meetbare acties.

win-win voor jou en de klant

Met een concreet plan verhoog je je motivatie om doelen te bereiken. Hierdoor kom je
vlugger tot realisaties.

Jouw medewerkers zijn op de hoogte van je plannen en weten welke richting je uit wil.
De acties die je neemt zijn weloverwogen en zijn afgestemd op de wensen van de doel-
groep die je wil bereiken.

Neem zeker de eerste 3 stappen door van de zelfstudie ‘Klantenbinding’ vooraleer de tem-
plate groeiplan in te vullen. Het groeiplan bestaat uit 4 delen. Namelijk: doelstellingen, klan-
tenfocus, actepunten en stakeholders. Onderstaande instructies helpen je op weg om elk
deel in te vullen.

1. Doelstelling(en):

Om te groeien als onderneming is het belangrijk om een aantal doelstellingen te bepalen.
Er zijn twee soorten doelstellingen:

Kwantltatleve doelstellingen
Dit zijn doelstellingen die gebaseerd zijn op meeteenheden, hoeveelheden
of aantallen en geven een duideliik beeld van wat bereikt moet worden.
Ze zijn essentieel om op een objectieve manier vooruitgang te meten
Voorbeelden hiervan zijn: aantal nieuwe klanten, aantal nieuwe facebooklikes, aantal
nieuwe reviews, % omzetgroei, ...



- Kwalitatieve doelstellingen

Deze doelstellingen zijn gericht op eigenschappen, kwaliteiten, percepties,

Ze zijn niet of moeilik meetbaar. Het gaat vooral om verbeteringen op het
gebied van kwaliteit, relaties, tevredenheid, ... Enkele voorbeelden hiervan zijn: ver-
sterken van het imago, klantvriendelijkheid van het personeel, verhogen van klanten-

tevredenheid, ...
De doelstellingen die je formuleert in het groeiplan kunnen een mix van beide zijn.

Definieer je doelstellingen SMART. Door je doelstellingen duidelijk en haalbaar te defi-
niéeren zorg je er voor dat je doelen gemakkelijker bereikt worden.

SMART staat voor

Specifiek: Het moet duidelijk zijn voor iedereen welk doel je wil bereiken.

Meetbaar: Hoe meetbaarder je doel hoe gemakkelijker je kan evalueren of je jouw doel
bereikt.

Acceptabel: De doelstellingen moeten in de lijn liggen met de doelen en waarden van je
bedriif.

Realistisch: Het doel moet haalbaar zijn met de beschikbare middelen en tijd.
Tijdsgebonden: Het stellen van een deadline helpt je om tot realisaties te komen.

SMART GOALS

M R
bid

MEASURABLE REALISTIC

To get5 new Normally our new
products we need products geta
to do 5 proposals, special place on
10 pitches and 10 our site.

prospects User We will make
testing and study of changes on the site
web flow, prior, to make it more
during and after. useful for the user.
Adding meeting That time will be
times in the teams implemented to
schedule to create better
discuss evaluation

TIME-BOUND

until the end of the
quarterly. The

On average, last
quarterly we got 3
new products, and
worked on another
one. We well learn

more about the
user wich will help

@

SPECIFIC

Launch 5 new
products online and

deadline is the 25th
of March.
Until next month.
The deadline is the
30th of June.
Until the end of the
year. The deadline
is the 30th of
December

4 on stores
Increase selling
numbers by 10%
by increasing user
flow.
Implement new

inthe creation of
new products. It will
me a meeting of 30
mins where the
team discusses.

time routines for

the team adding

more evaluation
time.

products.

of products




2. Klantenfocus

Nadat je jouw doelstellingen hebt geformuleerd is het belangrijk om na te denken op welke
doelgroepen je je wil concentreren om deze te bereiken. Houd hierbij de persona in het ach-
terhoofd die je formuleerde in stap 2 van de zelfstudie klantenbinding'

Dit zorgt ervoor dat de acties die je formuleert voldoen aan de noden en de waarden van
jouw klanten.

3. Actiepunten

Denk na welke stappen je moet nemen om je doelstelling(en) te bereiken. Maak de stappen
zeker niet te groot, zo is het haalbaarder om vooruitgang te boeken. Koppel aan elke stap een
deadline. Wanneer wil je wat bereikt hebben? Als je dit niet doet zal je sneller geneigd zijn om
zaken uit te stellen of niet uit te voeren waardoor je jouw einddoel niet behaalt.

Deel je actieplan met je (bedrijfs)partner, personeelsleden, ... Zo kunnen zij jou motive-
ren om je plan te bereiken.

4. Stakeholders

Je hoeft zeker niet alles alleen te doen. Laat je omringen door de juiste personen. Om je
doelen te bereiken kan je de hulp inroepen van internen of externen. Denk aan je personeel,
klanten, leveranciers, de gemeente, een reclamebureau, boekhouder ... Zoek zeker hulp voor
acties die je als lastig ervaart of waar je minder kennis van hebt. Ervaring leert dat dergelijke
acties vaak op de lange baan geschoven worden. Ze kunnen nochtans in veel gevallen het
verschil maken.

Of misschien is een groeiteam wel iets voor jou? Hierbij laat je je omringen door een groep
van kennissen die twee a drie keer per jaar met jou samenzitten om mee richting te geven
aan je bedrijfsvoering.

Deze publicatie kadert in het PDPO-project Empowering Farmers,
gerealiseerd met steun van het Europees Landbouwfonds voor Plattelands-
ontwikkeling.
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