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Innovatie door samenwerking

Ondernemen is kansen zien en grijpen. Samenwerken met

collega-ondernemers is een manier om de kansen die zich

voordoen te benutten. In deze column bespreekt Bertine

Vermeer, innovatie-adviseur bij InnovatieCentrum Curacao

welke voordelen samenwerking voor uw onderneming kan

bieden.
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Horizontale en verticale samenwer-
king

Samenwerking tussen ondernemers
kan worden onderverdeeld in horizon-
tale en verticale samenwerking. Verti-
cale samenwerking vindt plaats tussen
ondernemers uit verschillende bedrijfs-
sectoren, bijvoorbeeld tussen toeleve-
ranciers, producenten, distributeurs en
de detailhandel. In veel gevallen vindt
een dergelijke samenwerking min of
meer noodgedwongen plaats.
Horizontale samenwerking vindt plaats
tussen bedrijven die een gelijksoortige
marktpositie innemen en ligt vaak min-
der voor de hand liggend, vooral als het
om samenwerking met een concurrent
gaat. Maar juist deze vorm van bewust
gekozen samenwerking biedt interes-
sante kansen voor innovatie.

Samenwerking tussen of binnen be-
drijfssectoren

Horizontale samenwerking kan weer
worden onderverdeeld in samenwer-
king tussen bedrijven binnen een be-
drijfssector en samenwerking tussen
bedrijven in verschillende bedrijfssec-
toren.

Bij horizontale samenwerking tussen

bedrijven in verschillende bedrijfssecto-
ren kunnen verschillende niet-concurre-
rende diensten samen als gezamenlijke
dienst worden aangeboden.

Een goed voorbeeld is de samenwer-
king tussen WaraWara GPS en de
autoverhuurbedrijven op Curagao. De
GPS-systemen, voorzien van een door
WaraWara GPS ontwikkelde wegen-
kaart, worden verkocht aan de auto-
verhuurbedrijven, die deze extra fea-
ture van hun service op een lucratieve
manier kunnen doorberekenen naar
hun klanten. Het zelf verhuren van de
GPS-systemen zou voor WaraWara
GPS een kostbare en tijdrovende orga-
nisatie op zich betekenen. Daarentegen
is het voor de autoverhuurbedrijven een
kleine moeite. Het voordeel voor Wa-
raWara GPS is dat zij zich zo kunnen
richten op waar zij vooral goed in zijn:
het verder ontwikkelen van een gede-
tailleerde wegenkaart van Curagao.

Een ander voorbeeld is de samenwer-
king tussen duikscholen, hotels, bars
en restaurants. Deze zijn vaak dicht
bij elkaar gevestigd, adverteren vaak
samen en maken gebruik van elkaars
faciliteiten.

Op deze manier bieden ze gezamenlijk

een voor de consument interessante
diversiteit aan diensten, ze kunnen hun
gezamenlijke doelgroep effectiever be-
reiken en door het gemeenschappelijk
gebruik van promotiemiddelen en faci-
liteiten besparen ze in hun bedrijfskos-
ten.

Bovengenoemde samenwerkingsver-
banden zijn voor alle partijen voordelig.
Er is sprake van een win-win situatie en
de afzonderlijke bedrijven staan voor
de consument duidelijk los van elkaar.
Hierdoor is het risico op imagoschade
door slechte prestaties van een sa-
menwerkingspartner gering. Echter,
als de scheiding tussen de afzonderlijk
geleverde diensten of producten min-

der herkenbaar is voor de consument

- denk aan een autodealer die samen-
werkt met een automonteur - dan is het
risico op imagoschade door slechte
prestaties van een partner veel groter.
Vanuit dat oogpunt is het belangrijk om
altijd je eigen identiteit te behouden en
uit te dragen.

Bij horizontale samenwerking tussen
bedrijven binnen een bedrijfssector le-
veren samenwerkingspartners een ver-
gelijkbare dienst of een vergelijkbaar
product. In zekere zin zijn ze daardoor
concurrenten van elkaar, want zelfs al
richten ze zich op verschillende doel-
groepen of hebben ze verschillende
specialisaties, vaak is er toch sprake

van enige overlap. De reden waarom
bedrijven een dergelijke samenwerking
aangaan, is meestal omdat het vanwe-
ge een (tijdelijk) gebrek aan capaciteit,
of een gebrek aan specialisatie op een
bepaald vakgebied, effectiever is om
samen te werken. Zo wordt bij advies-
bureaus regelmatig met specialisten
samengewerkt om op die manier een
hoge kwaliteitsservice aan te bieden die
optimaal aansluit op de vraag.

Soms zijn gemeenschappelijke doelen
beter haalbaar wanneer kosten wor-
den gedeeld. Een voorbeeld is de sa-
menwerking tussen de meubelmakers
Woodzz design en Bastiana custom de-
sign (voorheen Robusto). Hun doel was
een timmerfabriek langs een drukke
weg. Doordat ze de huurkosten delen
is dit doel haalbaar geworden. Omdat
hun doelgroep deels bestaat uit voor-
bijgangers die spontaan binnen komen
lopen, is het belangrijk dat er altijd ie-
mand aanwezig is. Dat ze samen op
deze locatie werken, maakt dit een stuk
gemakkelijker. Verder moeten de meu-
belmakers regelmatig zware meubels
tillen, hetgeen met z’'n tweeén ook een
stuk gemakkelijker gaat.

Een samenwerkingsverband waarbij
overlap bestaat tussen product, dienst
en/of doelgroep kan voordelig zijn,
maar dient wel zorgvuldig te worden
overwogen. Er moet onder meer reke-
ning worden gehouden met de volgen-
de criteria:

- De ondernemers en hun bedrijven
moeten qua kwaliteitsniveau min of
meer gelijkwaardig zijn;

- Niet teveel overlap tussen producten,
diensten en doelgroep;

- Voldoende vertrouwen in elkaar en el-
kaars capaciteiten;

- Bedrijven moeten ook qua imago op
elkaar aansluiten.

Samenwerking kan dus zeer effec-
tief zijn als partijen een aanvulling op
elkaars onderneming vormen. Maar
zeker wanneer er overlap bestaat tus-
sen doelgroep en diensten is het ver-
standig om zorgvuldig te werk te gaan
en goede afspraken te maken over de
taak- en rolverdeling binnen het samen-
werkingsverband.

Wilt u meer weten over deze column,
over onze service en diensten, of een
afspraak maken voor een kennisma-
kingsgesprek? Dan kunt u contact op-
nemen met het InnovatieCentrum Cu-
racao, via bvermeer@icc.an of (+599
9) 737-1360 of bezoek onze vernieuw-
de website www.icc.an.
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