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del, waarbij klanten .

de start deel uit van onze strategie,

1. “Het maakte vanaf -~

wat softwafe voor facilitymanagement
omzet “meexdan 2,5 miljoen euro”

“Eerlijk gezegd hebben we nauwe-
lijks iets gemerkt van de crisis”, zegt
Hans Verschuren, mede-oprichter en
commercieel manager van Axxerion
Facility Services. “De beslissings-
trajecten duren alleen wat langer.”
Axxerion Facility Services, in 2004
gestart door Verschuren en René van
Brandenburg, biedt software as.a,
service die naar wens van de klant is
in te richten, zodat partijen online
kunnen samenwerken. Er zijn
modules voor facility management en
ERP. Volgens Verschuren is 265%
geen uitzondering op de constante
groeicurve van het bedrijf. Een van
de succesfactoren, zegt hij, is het

klanten verkiezen het boven een
model rond eenigenmalige investe-
ring. Bijkomendgoordeel is dat we
hierdoor heel efficiént hebben leren
werken, want als leverancier
ontvangen we niet direct veel omzet.
Daarnaast zorgt elke nieuwe licentie
voor nieuwe omzet, zonder dat daar
veel personeelsgroei voor nodig is.”
Het bedrijf heeft 20 mensen in
dienst, die werken in Heteren.
Verschuren: “Het groeiende aantal
medewerkers is ook een uitdaging
voor onszelf. We moesten leren dele-
geren en aansturen. Wij zijn geen
personeelsfunctionarissen, dus dat is
wel eens misgegaan. Dat belemmert
de groei niet zozeer, maar kost wel
energie, tijd en geld. Ach, daar leer
jevan.”
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