Start-up Kitchen Knowingo

‘We begonnen met
hogere kosten dan
een gewone startup’

Onlineleerplatform
Knowingo werd

een succes nadat

de oprichters hun
aanvankelijke
plannen zwaar
hadden bijgestuurd.
Die flexibiliteit
betaalde zich uit.
Knowingo bleek
een snelle groeier
en kan dankzij een
investering van

€2 mln nu een
volgende fase in gaan.

Door Peter Runhaar

Op basis van jarenlange ervaring
in de gamingindustrie ontwikkel-
de Loren Roosendaal Knowingo,
een app waarmee werknemers
hun kennis voortdurend up-
to-date kunnen houden. Op

zijn elfde begon hij zelf games

te bouwen, vertelt hij. En toen
Roosendaal 21 jaar was, richtte

en gaan voorbij aan de enorme
vergeetcurve die je bij leren ziet.
De markt zit dus blijkbaar vol met
tools die geen resultaten leveren
envoornamelijk schijnzeker-
heden bieden.’

Op basis van deze ervaringen
constateerden Roosendaal en
zijn collega’s dat het virtuele
trainingsplatform niet de weg
was om te gaan. InterACT had
een gat in de markt aangetoond.
Om op dat gat in de markt te kun-
nen inspelen, werd hetidee van
hetvirtuele trainingsplatform
vervangen door een slimme app,
waarmee mensen hun kennis
heel gericht kunnen ontwikkelen
door een paar minuten per dag te
oefenen.

‘Met Knowingo kunnen men-
sen door een combinatie van

hij met twee k inSan

en kunstmatige

Francisco bedrijf S|
Reality Interactive op, dat in een
halfjaar groeide van drie naar 45
medewerkers.

‘Inde ingindustrie worden

P “any
time any place” leren om hun
werk goed te doen. Denk aan het

up-to-date houden van steeds ver-

ongelooflijk veel nieuwe techno-
logieén ontwikkeld’, zegt de nu
33-jarige Roosendaal. ‘Het duurt
tien tot twintig jaar voordat die
technologieén worden ingezet
in het bedrijfsleven. Dat prikkel-
de mij. Ik vroeg me af waarom
we alle knowhow die achter die
games zit niet veel sneller konden
inzetten om serieuze problemen
op telossen.”

Deze gedachte leidde niet di-
rect tot Knowingo. Eigenlijk ont-
stond Knowingo via een omweg,
legt Roosendaal uit. Aanvankelijk
ontwikkelde hij met zijn team
eenvirtueel trainingsplatform
onder de naam InterACT. ‘Het
werd een prachtig platform, we
hebben het bij grote partijen
neergezet en wonnen awards.”

Het platform leidde tot onver-
wachte bevindingen. Roosendaal:
‘Gemiddeld bleken werknemers
minder dan 40% van de kennis
waarover ze moesten beschikken
paraat te hebben. Ons nieuwe
platform legde een enorm ken-
nisgat bloot. Onze uiteindelijke
conclusie was dat mensen jaren-
lang op een verkeerde manier ge-
leerd hadden en getoetst waren.
De traditionele e-learning-mo-
dules hebben niets met leren te
maken. Ze gaan er onder andere
van uit dat je iets voor altijd weet
als je het één keer geleerd hebt
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derende productkennis voor
salesmensen. Het effect is veel
beter dan met traditionele tools.
Dankzij die zelflerende kunstma-
tige intelligentie doorloopt iedere
medewerker een perfect op hem
of haar afgestemde leerervaring,
waarmee kennis spelenderwijs
wordt opgebouwd en nooit meer
vergeten wordt. Halverwege 2017
hebben we gezegd: als we echt
willen dat Knowingo de potentie
gaat waarmaken, moeten we vol-
ledig focussen. Alle andere acti-
viteiten hebben we overgeheveld
naar spin-offs.”

Daarmee was de startvan
Knowingo anders dan die van
de meeste start-ups. ‘Doorgaans
begin je met drie man, kom je al
snel boven break-even en ontwik-
kel je in stappen door. Maar wij
zaten al met twintig medewer-
kers. Dat geeft aan de ene kant
veel kracht. We begonnen direct
met een goed ingewerkt team en
konden snel een fantastisch pro-
duct neerzetten. Maar het voor-
deel was ook ons nadeel, want
we startten met een aanzienlijk
hogere kostenbasis dan start-ups
die met drie mensen beginnen.’

Bovendien moest er een cul-
tuurverandering plaatsvinden.
‘Voor het aanbieden van virtuele
trainingen hadden we een pro-
ductieorganisatie nodig met veel
structuur en voor het ontwikke-

Loren Roosen-
daal: ‘Wij
ontdekten

dat mensen
jarenlang op
de verkeerde
manier geleerd
hadden.
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Het oordeel

‘Een innovatief concept dat nieuwsgierig maakt’

‘Om op dit tempo door
te groeien heb je de juis-
te mensen nodig, dat is
soms zoeken.

Succesvol blijven door
ervoor te zorgen dat ie-
dere nieuwe klant meer
en beter ondersteund
wordt dan de vorige.

Wat vindt de neutrale
investeerder van deze
start-up? Deze week:
Sacha Engels.

‘Dit is het verhaal van
een “agile” ondernemer.
Ik leef mijn concept,
lijkt Loren Roosendaal
te zeggen. Evalueren,
reflecteren, vallen en
weer opstaan. Flexibel,
nieuwsgierig, nieuwe
invalshoeken zoeken

en kennisgaten dichten.
Creatief blijven leren en
ontwikkelen met behulp
van de nieuwste tech-
nologie.

In een wereld waar in
hoog tempo transforma-

ties plaatsvinden, wordt
het ontwikkeltraject voor
medewerkers als een van
de belangrijkste strate-
gische pijlers gezien om
succesvol te overleven.
Het aanbod van trainin-
gen, opleidingen on- en
offline is niet voor niets
enorm. Het is dan ook
complex hierin de juiste
selectie te maken.
Knowingo lijkt hier een
eigen plaats in te gaan
nemen als breed inzet-
baar basisgereedschap
om vooral pure (vak)
kennis leuk, snel en doel-
treffend aan te bieden.
Gestoeld op de gaming-

: industrie is het eenvou-
: dig en laagdrempelig in
! te zetten. Spelenderwijs
: raken medewerkers be-
¢ trokken, en worden ze

i gemakkelijk en effectief
i geprikkeld om meer

: te ontdekken. Doordat

: het systeem wordt

: aangedreven door een

: platform in de cloud op

basis van zelflerende Al

: komen vanzelf de ‘blin-
¢ de kennisviekken' naar
: boven en wordt stof

i steeds weer op andere
: wijze aangeboden. Zo

wordt iedereen eigenaar
van zijn eigen leer-

i proces

SachaEngels

Is consultant, commis
saris en investeerder.

Ze heeft belangen in
diverse start-ups. Eerder
waszeondernemer
indemarketing-en <

communicatie-
branche.

Maar er rijzen ook vra-
gen: voor wie is het plat-
form niet geschikt? Hoe
werkt het wat betreft in-
voering van de leerstof,
rapportage en privacy?
Is er buiten het abonne-
ment nog een verdien-
model? Wat is de sales-
en marketingstrategie?
Hoe behoudt Knowingo
de voorsprong?

Hoe dan ook biedt deze
start-up een innovatief
concept dat nieuws-
gierig maakt. Als ik
hr-directeur was, zou

ik Knowingo meteen
uitnodigen voor een
demo.

len van Knowingo moesten we
juist terug naar de start-upmenta-
liteit. We hebben die verandering
vooral goed kunnen realiseren
doordat we vanaf het begin heel
straight zijn geweest over onze
plannen. De mensen die niet bij
die koerswijziging pasten, kon-
den zo kiezen voor een baan bij
eenvan de spin-offs.’

Knowingo begon niet in een
specifieke niche, zegt Roosen-
daal. ‘In plaats daarvan heb-
ben wij een aantal hypotheses
opgesteld van bedrijven waar
Knowingo goed werkt: als je veel
personeel hebt en als
ningsuren kwijt bent, ga je met
ons het meest besparen. In het
begin boden we bedrijven een
pilot aan, waarbij we een meting
dedenvan de initiéle kennis van
medewerkers en de kennis na de
pilot. We kwamen bijvoorbeeld
binnen bij PostNL en konden op
basis van een pilot van drie maan-
den op het callcenter berekenen
datalleen al de productiviteits-
verbetering € 1200 per medewer-
ker per jaar oplevert. Op één na
werden alle bedrijven die de pilot
deden ook klant en sindsdien
zijn we enorm gegroeid. We zijn
nu twee jaar bezig en het laatste
kwartaal datwe hebben gemeten
—november, december, januari
— is ons abonnementenvolume
met 109% gegroeid.’

De positieve resultaten bete-
kenen niet dat Loren Roosendaal
geen hobbels op de weg tegen-
kwam. ‘We zitten nog in de vroe-
ge groei en het komt allemaal aan
op de uitvoering. Hoe harder we
groeien, hoe harder we moeten
werken.’ Mede door de twintig
medewerkers op de payroll was
de financiéle druk soms groot.
Roosendaal: ‘Als je met zo'n grote
club bent, voel je je wel verant-
woordelijk voor je mensen, zeker
als je bijvoorbeeld weet dat je nog
maar een paar maanden hebt om
devolgende investeringsronde af
teronden.’

Met een investering van €2 min
door Airbridge Equity Partners en
een kleine groep informal inves-
tors, is de financiéle stabiliteit in-
middels gegarandeerd. ‘In eerste
instantie gaan we deze middelen
inzetten om ons sales- en marke-
ting-apparaat verder uit te bou-
wen’, zegt Loren Roosendaal. ‘We
willen in Nederland in rap tempo
bij elk bedrijf en elke overheids-
organisatie ingeburgerd zijn als
hétleerbedrijf. Als we dat naar
tevredenheid hebben gedaan,
verwachten we begin 2019 de
eerste officiéle stappen naar het
buitenland te zetten. Tot nu toe
kwamen buitenlandse bedrijven
meestal per ongeluk achter ons
bestaan. Op mijn verlanglijstje
staan Duitsland, Frankrijk, het
Verenigd Koninkrijk, de Nordics
en de Verenigde Staten. We heb-
ben vorig jaar een groeiambitie
geformuleerd om per jaar drie tot
vijfkeer zo groot te worden. Dat
kan alleen als we een paar landen
gaan toevoegen.’

Peter Runhaar is
freelancejournalist.



