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Organisatieadviesbureau Wisborn geeft inzicht in de situatie door simulatie. 
@s het moet, gaan we zelf bejaarden simulatie het begin van de verandering als adviseur moet je daarin, ondanks de 
 prz zorgen. Want zeg nou zelf, waarom die we ook weer verder begeleiden.' krappe markt, niet meegaan. Wij doen 
ni iemand in een verzorgingshuis iets Hagenbeek en Bloemen werkten eerder het goed of we doen het niet. Althans, 
ran ons aannemen? Jorden Hagenbeek samen bij adviesbureau Alfabeeld. zolang we ons dat kunnen veroorloven.' 
(1966). samen met Bart Bloemen (1973) - Najaar 2005 zijn ze voor zichzelf begon- 
oonchter van organisatieadviesbureau nen. Hagenbeek: 'Je kunt een miljoen 
Wnborn, draait graag een paar dagen redenen bedenken om niet voor jezelf 
Tee om het werk van zijn opdrachtge- te beginnen. Maar als je er samen een 
rw beter te begrijpen. 'De fout die veel goed gevoel bij hebt en je gelooft in 
miesbureaus maken is dat ze bij een wat je doet, moet je de sprong wagen.' 
cvganisatie binnenkomen en de boei Een van de redenen om wellicht toch in 
eren onder handen nemen. Dat lijkt loondienst te blijven, was het concur- 
Wdkrachtig, maar in de praktijk zuilen rentiebeding dat ze moesten tekenen. 
weinig mensen naar hen luisteren en Toch bleek er ook netwerkloos genoeg 
-ndert er dus weinig. Veel adviseurs werk in de markt. Hagenbeek: 'Er zijn 
rwpen iets over een organisatie, maar natuurlijk veel bedrijven waarvoor wij 
weten nietwaar ze het over hebben. niet kunnen werken, maar er zijn er nog 
Dat willen wij vermijden.' veel meer waarvoor dat wel kan. Ais je 
Om echt iets voor een bedrijf te kunnen aanpak goed is, weten klanten je wel te 
Mekenen moet een adviseur, volgens vinden. Vooral uit openbare aanbeste- 
Boemen, niet alleen zorgen dat hij dingen is veel werk te halen.' 
m c h t  in de situatie krijgt, het gaat er De stap om zelf te starten werd 
-ral ook om dat de opdrachtgever -ongewild -vergemakkelijkt door hun 
zfcf inzicht in zijn situatie krijgt. voormalige werkgever. 'Bij Aifabeeld 
%artoe maakt Wisborn veel gebruik konden we geen partner worden. 
azn simulaties. Bloemen: 'Wij geloven Tenminste, de eigenaar wilde wel 
a mensen begrijpen waarom ze aandelen verkopen, maar geen zeggen- 
=ten veranderen als ze hun eigen schap overdragen.' Bovendien werd het 
suat ie  beleven in een andere context.' werk er onbevredigend. Bloemen: 'Het 
BE basissimulatie kopen Hagenbeek wasvervelend datwe niet onze eigen 
en Bloemen aan, waarna zij het spel op keuzes konden maken. Het kwam wel 
maat maken voor de klant. Bloemen: voor dat OD het moment dat we de deur . . ~~~ ~ ~ - ~ ~ ~ ~~ ~ -.. 
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1 ;  , . 4 t a n t  het is als je niet goed wordt Dat wil niet zeggen dat de simulatie- - r 
i :  cholpen. Zo breng je mensen het . bouwers gratis komen werken. Hagen- ..: 

i wsef van klantgerichtheid bij.' Dat beek: 'Onze branche heeft een hoog "u - g e b a r e n - 1 g ô 6 o ~ l ~ l ~ r n i k ~ h ~ % t i ë $ h ~ s & ~ ~ ~ ~ ~  . . . . . . .  - ................ 
= '-jktgemakzuchtig, maar is het niet. vraagt wij draaienw-gehalte. Het gaat . . . .  . . ~ ~ e f e f 8 s k f d j d t ~ e ~ ~ ~ ~ j ~ ~ f ~ @ n d m o i l a f r e : - . : -  .. - . . . . . .  . - . . . . . . .  

We maken niet alleen de analyse waar -: : vaak al mis bij het aanvaarden van de . . ~ m a n á g á n á g á ~ n ~ e : . ! ~ a t h i e e ~ ~ e n ~ ~ i i % - & ~ n @ ~ i v ~ ~ : . . : . : ~ : : ~ ; ~ ~  . . . . . . . . . .  .. 

i e de simulatie op aanpassen, we zijn , -  - :  opdracht. Opdrachtgevers willen snel - . . . . . . . . .  t a r g e ~ ~ t e i i t a ~ e . ~ ~ g ~ , - e ~ r i ~ ~ c ~ e i v 8 ~ i " & ~ 0 ~ : ~ ~ ~ ~ d a ~ a @ ~ l ~  -. .. .  - . . . . . . . . . . .  - . . . . . .  -. . - . - .:..:.: . : . 
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