De methode van de “5 C’s”

Innovatie als gestructureerd onde

Marketing en innovatie zijn graag gebezigde termen in de zorgwereld van vandaag. Daar heeft de komst van

marktwerking in de zorg zeker aan bijgedragen. Maar hoe moeten we nu echt omgaan met deze begrippen, die

vroeger vooral toebehoorden aan de profitsector? De methode van de “5 C’s” helpt organisaties om innovatieve

ideeén gestructureerd te behandelen, waarbij elke stap leidt tot een weloverwogen keuze voor “exit”, “on hold”

of “go”.

De belangrijkste taak van marketing is
klanten werven en behouden. De be-
langrijkste taak van inmnovatie is het
portfolio in lijn brengen met de missie
en visie van de organisatie. Deze twee
functies binnen een organisatie — mar-
keting en innovatie — moeten alleen al
daarom de prioriteit hebben van be-
stuurders van een organisatie.

In mijn ervaring houdt het topmanage-
ment van organisaties — zowel binnen
als buiten de zorgwereld — zich vooral
bezig met administratieve verplichtin-
gen (al dan niet geinitieerd vanuit wet-
en regelgeving of toezichthouders), met
kosten (vooral besparing daarop) en
met reorganisatie (inclusief de positi-
onering van de eigen positie bij deze
reorganisatie). Zelden bekommert het
topmanagement zich om klanten of pa-
tienten (tenzij de een of andere klacht
media-aandacht krijgt) of om het port-
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folio, met name vernieuwing of aanpas-
sing ervan.

Zowel marketing als innovatie verei-
sen bijzondere skills die zich niet een-
voudig laten uittekenen, vooral niet in
een markt die hier weinig ervaring mee
heeft. In dit artikel richten we ons voor-
al op innovatie.

tie? Geintegreerde innovatie, zo wil ik
graag innovatie duiden, is alleen effec-
tief wanneer de behandeling van ideeén
binnen een organisatie op een gestruc-
tureerde manier plaatsvindt, van idee tot
lancering. Ik heb hiervoor een methode
ontwikkeld die zich laat samenvatten
onder de naam “5 C’s”. Die 5 C’s staan
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Organisaties gebruiken de functie “in-
novatie” te pas en te onpas om zichzelf
een moderne uitstraling te geven of om
beloftes in het vooruitzicht te stellen
die ze zelden halen. Te vaak vindt as-
sociatie plaats met spectaculaire nieuwe
ideeén die de markt helemaal op zijn
kop gaan zetten. Deze associatie geeft
meteen al een valse start voor elke or-
ganisatie die innoverend bezig wil zijn.
Innovatie is in eerste plaats het zorgvul-
dig monitoren van het huidig portfolio
binnen de visie en missie van een orga-
nisatie. Immers, innovatie is geen aparte
afdeling maar een wezenlijk onderdeel
van het bestaande “businessproces”.

Hoe kunnen we er nu voor zorgen dat
innovatie een onderdeel wordt van de
huidige business, en geen opportunis-
tische bezigheid is binnen de organisa-

voor: Creéren, Conceptualiseren, Con-
cretiseren, Construeren en Commerci-
aliseren. Het zijn vijf stappen waarbij
elke stap leidt tot een “exit”, een “on
hold”, of een “go”. Zodoende motiveer
je de organisatie tot het spuien van veel
ideeén en initiatieven en tegelijkertijd
voorkom je dat er te veel tijd en geld
gaat naar initiatieven die gedoemd zijn
te mislukken. Op deze manier betrek
je ook eenvoudig het topmanagement
door deze juist als gatekeeper te positio-
neren in het proces.

Voorsprong vermarkten

Hieronder gaan we dieper in op wat we
precies onder elke “C” verstaan.

C | Creéren

Dit houdt in dat we de organisatie voor-
al de ruimte geven om creatief bezig te
zijn, maar ook bewust te laten worden
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om trends te volgen en gehoor te geven
aan de verwachtingen van klanten. Al-
leen maar een ideeénbus of denktank
installeren is niet voldoende.

C 2 Conceptualiseren

Deze fase beschouw ik als de belang-
rijkste van de 5 C’s. Het is de spil tussen
het idee en de zakelijke vertaling ervan.
Op basis van het concept worden alle
verdere ontwikkelingen ingezet. Vaak
adviseer ik ook een business model (het
business canvasmodel van Osterwalder
is een mooie template hiervoor) uit te
werken en een ecerste ruwe business-
case te presenteren.

C3 Concretiseren

Het gaat in dit onderdeel om verdere
uitwerking en validatie van het concept,
verdere uitwerking van het projectplan
en van een definitieve businesscase. Dit
zijn disciplines die vaak wel goed ge-
borgd zijn in een (zorg)organisatie. Het
is de kunst om ze goed te laten aan-
sluiten op de C van Conceptualiseren.
Concretiseren is de belangrijkste fase
voor het bestuur of topmanagement.
Immers, als deze fase wordt beoordeeld

met een “go” betekent het dat er wel
degelijk een beroep wordt gedaan op
de “portemonnee” en capaciteit van de
organisatie.

C4 Construeren

Bij het construeren wordt het project-
team definitief opgeschakeld en zetten
we de eerste stappen voor het markt-
plan. Wat is de impact van deze intro-
ductie, zowel nu als over drie jaar? En
hoe blijven we deze introductie onder-
steunen? Hoe gaan we de vernieuwing
of introductie positioneren ten opzichte
van andere aanbieders? Welke prijsstra-
tegie kiezen we en hoe vermarkten we
onze unieke voorsprong? Dergelijke
vraagstukken en tussentijdse evaluaties
spelen een sleutelrol tijdens deze “gate”.
C5 Commercialiseren

We lanceren in deze laatste fase de ver-
nieuwing in de markt en rapporteren
over de eerste klantenervaringen. Ook
stellen we in deze fase een document
op over het verloop van het project,
en over de manier waarop het project
overloopt naar de running business.
Wat zijn essentiéle componenten die we
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markeren als belangrijk om op te vol-
gen wanneer we de eerste klantenerva-
ringen mogen registreren? Vaak dragen
we in deze fase het stokje over aan de
respectievelijke eindverantwoordelijke.

Sneller profijt

Hoe we deze 5 C’s operationeel integre-
ren in een organisatie hangt natuurlijk
af van meer factoren dan alleen maar
dit proces kopiéren en uitvoeren. Het
belangrijkste is dat we de “geest” van
de 5 C’s in gedachte houden en zorgen
dat ze op een zorgvuldige manier aan-
sluiten op de skills, de structuur en de
strategie van het bedrijf.

Ik ben ervan overtuigd dat veel organi-
saties er profijt van zullen hebben als
zij gestructureerder omgaan met inno-
vatie, en dat wij als eindgebruiker uit-
eindelijk sneller kunnen profiteren van
de innovatieve ontwikkelingen om ons
heen. <<
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