
54 www.kvk.nl nr.5 2012  Eigen Bedrijf 55

REGIO GOOI-, EEM- EN FLEVOLAND ■  INTERVIEW ONDERNEMERS IN BEWEGING

Jolanda Wicherson, zelfstandig onder-
nemer, coach en trainer, zet meteen de 
toon in het gesprek. “Zzp’er, zelfstan-
dige zonder personeel, vind ik eigenlijk 

geen goed woord. Ik noem hen zp’ers,  
zelfstandige professionals. Want liever leg 
ik de focus op wat iemand wél, in plaats van 
níét in huis heeft.” In haar workshops  
– onder andere voor het traject 
IkStartSmart© – lezingen en individuele 
coachsessies helpt Wicherson zp’ers om 
hun doelen scherp te krijgen, hun ambities 
en visie te ontwikkelen, succesvol te acqui-
reren en relaties te onderhouden. En zij 
helpt bij een gedegen zelfonderzoek. “Want 
het vinden van de juiste klanten begint met 
zelfinzicht”, benadrukt Wicherson. “Dat 
klinkt misschien zwaar, maar succesvol 
ondernemen start met de juiste dosis zelf-
vertrouwen. Weten waar je voor staat, wat  
je wilt bereiken, waar je goed in bent. En, 
heel belangrijk: wie je als klant wilt. Pas 
dan onderscheid je jezelf en kun je een 
potentiële opdrachtgever overtuigen.”

specialisme in de etalage
De helft van startende zp’ers haakt binnen 
vijf jaar af. Het lukt ze niet voldoende 
opdrachten binnen te halen en/of hun 
opdrachtgevers voor langere tijd aan zich te 
binden. “Een van de valkuilen van zp’ers is 
dat ze niet kiezen en zich als generalist pre-
senteren”, zegt Wicherson. “Maar al heb je 
meerdere producten of diensten in je win-

Aandachtspunten
Een belangrijke keuze in het acquisitie- 
proces is vaststellen wie je ‘droomklanten’ 
zijn. Voor wie wil je werken? Bij wie komen 
je specifieke talenten het beste uit de verf ? 
Niet alleen lukt het dan beter om een eerste 
contact te leggen, ook kom je dan overtui-
gender over. Nog een tip van Wicherson: 
“Krijg in dat eerste gesprek helder wat de 
behoefte is van de klant, en ontdek hoe je 
hem kunt helpen met jouw expertise. 
Luister goed en leg niet de focus op wat je 
wilt verkopen.”
Maar wat is het geheim om überhaupt bij 
een potentiële klant binnen te komen? 
Wicherson is een groot voorstander van het 
gebruik van ‘ambassadeurs’, tevreden klan-
ten of andere contacten in je netwerk die 
een vervolgopdracht kunnen geven of een 
aanbeveling: “Het is aangetoond dat het 
‘koud’ acquireren van klanten zeven keer  
zo veel tijd kost als het onderhouden van 
bestaande klanten of netwerk. Via hen kom 
je gemakkelijker aan opdrachten. Maak een 
lijstje met tien ambassadeurs die jou kun-
nen helpen om je droomklant te bereiken. 
En: houd je ambassadeurs op de hoogte van 
ontwikkelingen binnen je bedrijf.”
Begin dit jaar ontwikkelde Wicherson het 
zogenaamde Acquisitiebord. Op het bord 
staan de verschillende fasen aangegeven in 
het acquisitieproces, zoals droomklant, 
eerste gesprek, offerte, deal, uitvoering, 
facturering en relatiebeheer. Ondernemers 
geven hierop met behulp van post-its aan 
wat voor hen nog aandachts- en/of actie-
punten zijn. Het bord geeft zo een heel 
gestructureerd in- en overzicht. Wicherson: 
“Maar let op, ook in die laatste fasen kan er 
nog van alles misgaan in de relatie met je 
klant. Goede afspraken en heldere commu-
nicatie blijven tot en met het einde van een 
opdracht belangrijk!”  ■

kel, zet er slechts één in je etalage. Durf  
een specialisme expliciet te benoemen en 
onderscheid jezelf daarmee van concurren-
ten. Ken je het ‘doorfluisterspel’? Door 
maar één duidelijk woord in te fluisteren 
weet de laatste in de kring ook nog welk 
woord dit is.”
Succesvolle acquisitie begint dus met 
inventariseren en kiezen, ruim voor je eer-
ste gesprek. Waar je sterkste kanten en 
eigenschappen liggen, waar je specifieke 

expertise. Én wat je doelstellingen zijn. 
“Veel zp’ers hebben geen plan, geen duide-
lijke koers”, weet Wicherson. “Maar dan 
weet je niet waar je ja of nee tegen zegt. Zie 
zo’n plan (financieel, vakinhoudelijk, of 
beide) als een soort persoonlijke TomTom, 
met een eindbestemming en een route er- 
naartoe. Je kunt er tussentijds van afwijken, 
maar het geeft houvast en richting bij het 
bepalen van, bijvoorbeeld, hoeveel en welke 
klanten je wilt benaderen.”

Jolanda Wicherson: “Het vinden van de 
juiste klanten begint met zelfinzicht”.

Acquisitiebord
Het Acquisitiebord wordt ingezet  
bij de workshops die Wicherson  
geeft, maar is ook – inclusief 
instructieboekje – te bestellen via  
www.acquisitiebord.nl of  
www.jolandawicherson.nl. Uw verhaal op deze pagina? Ga dan naar 

www.kvk.nl/inbeweging.

 Michiel Brokkaar en Marijn Eisink, 
Brimotech Solutions, Lelystad
“In 2011 startten wij als technisch dienst-
verlener in de engineering. De bedrijfs-

naam is afgeleid 
van Brimo, 
Griekse godin 
van de vrucht-
baarheid en pro-
ductiviteit. In 

2012 breidden we uit met de productgroep 
gasveren en dempers. Onze kracht: inves-
teren in groei en blijven zoeken naar 
nieuwe afzetmarkten en mogelijkheden. 
Zo investeerden we in een partnership met 
de grootste Italiaanse fabrikant van gas-
veren en dempers om onze afzetmarkt te 
vergroten naar Duitsland en Scandinavië.”
www.brimotech.nl 

 Annet Schram, FRAS Training, 
Huizen
Ik zorg voor ervaringsgericht leren in inno-
vatieve trainingen. Humor en originaliteit 
gaan samen met serieuze persoonlijke 
coaching. Van salestrainingen voor de 
retail tot management-
coaching en assess-
ments. Daarnaast heb 
ik een passie voor 
paarden, wat samen-
gaat met mijn werk.  
zo kan ik een  
paard inzetten als  
co-trainer/-coach. De metafoor van de 
paardenkudde en hypersensitiviteit van 
een paard zijn een fantastische basis voor 
teamtrainingen: confronterend en 
leerzaam.”
www.fras-training.nl

 Robin Sluijter, S&S 
Online Marketing, Almere
“Tot 2008 was ik in loondienst als specia-
list online marketing. Ik vond dat er in deze 
branche misbruik wordt gemaakt van 

onwetende onderne-
mers en wilde hier iets 
aan doen. Met een 
compagnon startte ik 
het bedrijf, met als 
doel ondernemers op 
een transparante 
manier te helpen het 

maximale uit de website te halen. Het 
bedrijf groeide snel. Inmiddels ben ik 
alleen eigenaar. Samen met vijf collega’s 
help ik een groot aantal klanten gerichter 
verkeer naar de website te krijgen.”
www.SenSmarketing.nl

 Inge Koekkoek, Sensa di Lusso, 
Leusden
“Na 15 jaar te hebben gewerkt in het 
bedrijfsleven wilde ik een eigen bedrijf 
starten. Ik wilde iets 
nieuws in de markt zet-
ten dat nog niet of  
nauwelijks te koop is in 
Nederland. Daarnaast 
wil ik een bijdrage 
leveren aan een gezon-
dere, betere wereld. 
Dit resulteerde in ecologisch, zijdezacht 
slapen. Via mijn webwinkel verkoop ik  
producten van mijn eigen label Sensa di 
Lusso (gevoel van luxe): puur natuurlijk 
bedlinnen en woonaccessoires van  
Bamboe en Tencel.”
www.sensadilusso.nl

 Jochem Golstein/Margreet van 
Kasteel, GemakXL, Kraggenburg 
“Wij zijn gestart met onze onlinewinkel, 
omdat wij in de buurt een winkel misten 
die ook ’s avonds open is. Wij zijn tot drie 
uur ’s nachts open en bezorgen bestellin-
gen binnen veertig minuten. Handig als je 
onverwacht bezoek krijgt en niets in huis 

hebt. Alle 
plaatsen op 
veertig 
minuten 
afstand van 
Kraggenburg 
komen hier-

voor in aanmerking. Volgens ons een schot 
in de roos. Het gaat heel goed; we willen 
langzamerhand heel Nederland veroveren 
door het openen van diverse depots.” 
www.gemakxl.nl 

Rectificatie Eigen Bedrijf nr. 4: De website 
van Atelier Changer in Marknesse is 
www.atelierchanger.nl.

“Durf je specialisme 
te benoemen”
Nederland telt inmiddels 700.000 zzp‘ers. zeker de helft haalt het  
vijfjarig bestaan niet. Hoe zorg je ervoor de juiste klanten aan te trekken  
én te behouden? Jolanda Wicherson uit Emmeloord coacht ondernemers  
en geeft praktische adviezen. ■ tekst monique de ligny ■ fotografie Rogier veldman

Emmeloordse coach helpt zzp’ers koers bepalen


