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De economische lentekriebels komen weer!
i‘“"ﬂ% et Busy! Dat is het motto van de 2011 voorjaars-trainingssessie van het

f Kennisknooppunt. De economie trekt aan, maar we zullen er zelf nog veel aan moeten
doen om de acquisitiemotor weer op volle toeren te krijgen.

Grote opkomst en hoge verwachtingen

- Op deze prachtige voorjaarszaterdag was de opkomst groot. Velen zijn naar Huijbergen
getogen om te horen wat de sociale media voor hem of haar in petto hebben. Aan de
trainers/inleiders kan het niet liggen, want die hebbene en pr esent ati e
de kenners: kijk op www.prezi.com. Deze middag gaan we twee proposities uitwerken voor
potentiéle KKP-klanten. Leo Meerman en Corry Verpalen hebben hiervoor het nodige voorwerk

nNi euwe st

verricht.

SPOTIT

Angeline en Richard van der Wal van Spot IT hielden ons de belangrijkste ontwikkelingen voor, op het
gebied van Sociale Media. Het ging er niet alleen over WAT er aan nieuws aan de horizon is, maar
nog belangrijker: HOE we dit medium naar onze ZZP-hand kunnen zetten.

Angeline en Richard hebben een methode ontwikkeld om tot resultaten te komen: GET BUSY. Ofwel
door verschillende instrumenten binnen de Sociale Media in combinatie in te zetten, ga je het druk
krijgen met jouw werk als adviseur.

De aftrap werd gegeven met: Stop Pushing
and Praying, start Giving en Staying. Google
is de start van het verhaal. Maar ondanks

dat iedereen Google kent, weten we
nauwelijks hoe het werkt. En op welke
manier we gericht informatie naar ons toe
kunnen trekken. Een van de sleutelwoorden
is: ‘weet waar kIl an
van zo’n zoekwoorden onderzoek kunnen

we in beeld krijgen welke onderwerpen in

de markt relevant zijn. En omgekeerd geldt:
weten klanten jou te vinden? Als we b.v. Bij Google Places ons adres neerzetten, worden onze
klanten op ons attent gemaakt. Een ander fenomeen is e-mail marketing. Het is als in een restaurant:
er is van alles, en je kunt uit het menu jouw speciale wens selecteren. Maar de wijze waarop je als
restauranthouder de menukaart ontwerpt, bepaalt in hoge mate welke keuzes de klanten gaan
maken. De telefonische marketing is het afrondende deel van deel 1 van GET BUSY.


http://www.prezi.com/
http://www.kennisknooppunt.com/

BUSY wordt het als we gaan bloggen. Ofwel artikelen en ervaringen schrijven over de ontwikkelingen

binnen het vakgebied waarop we actief zijn als ZZP-er. Dit heeft twee gevolgen. Ten eerste word je

als autoriteit beschouwd op jouw vakgebied. En ten tweede komen de blogs via de zoekmachines

hoog in de rankings. Dus als je over het thema:
Z e e | a n dotd,je ophat imtermet makkelijker gespot. Gebruik dus zogenaamde samengestelde

termen / trefwoorden, die zijn specifieker dan een enkele term.

Uitbesteden wordt voor ons als ZZP-er interessant als we weten hoeveel tijd we bezig zijn met
acquisitie. En hoe succesvol we daarin zijn. Telefonische servicecenters nemen deze taak van je over
tegen een vergoeding per gemaakte afspraak.

Social Marketing is een nieuwe ster aan het firmament. Flickr, Facebook, Twitter en Linkedin gaan
werk van je overnemen. Je geeft richting aan jouw kwaliteiten op het internet. Anderen kunnen je
volgen. En als je als autoriteit ervaren wordt, komen de klanten naar jou in plaats van andersom. Als
voorbeeld wordt de Heineken-reclame getoond van AC-Milan —Real Madrid. Niet de reclame op
zichzelf is al succesvol, maar de Buzz (het online verspreiden van de reclame door mensen die het
mooi vonden) was het grote succes.

Tenslotte maken we de cirkel rond door de voordelen van YouTube te onderzoeken. Niet de tekst,

maar het audiovisuele karakter maakt dat mensen interesse tonen in jouw product. Als ze op jouw

website komen, heb je gemiddeld 3 seconden om de aandacht te trekken. Anders gaan ze weer naar

een ander toe. Technische informatie werd verstr
herkennen. Want een zoekmachine als Google
kan slechts op woorden zoeken.

Dat deze Get Busy methode werkt, werd
geillustreerd aan de handvand e goedk
coni feren’ . De omzet
verdubbeld. Een illustratie hadden ze paraat: kijk

daarvoor op www.coniferenkopen.nl

Het KKP op acquisitiepad!

De middag hebben we aandacht besteed aan

twee KKP-proposities. Eén propositie richt zich op
het informatie- en IT-beheer. De andere propositie houdt zich bezig met het aanbieden van
bedrijfscoaching.


http://www.goedkopeconiferen.nl/

De informatie en IT-beheer propositie

In overleg zijn we tot de volgende stappen gekomen, die worden aangeboden;

| SCAN
aanbieden scan, inleveren en reageren (Edgar vragen, Leo)
Il Functioneel ontwerp en beheerontwerp
(denk aan verschillende soorten architecturen)
11 Implementatie
(en o.a. inzet van e-learning)
v (HRM) veranderorganisatie

Bij de punten | tm IV merken we op dat we ook beseffen dat organisaties dikwijls al met (ontwikkel-
)projecten aan de gang zijn, maar dat we ook zeker op die al rijdende trein kunnen stappen. Dat we
dusookditsoor t si tuati esl rkudatenk & chearndd cemnden we
daarvoor kunnen gebruiken.

Branches die bij de deelnemers goed bekend zijn:

Banken,Telecom, Procesindustrie, R&D, Utiliities, Overheid, Sociale zekerheid, Logistiek,
Internationale productiebedrijven, Wonen, Zorg, Transport, Luxe industrie, Antiek, Toerisme,
onderwijs.

KKP —onderscheidend vermogen

- Diversiteit —taal per branche
- Flexibiliteit

Interesse is er van: Leo, Pernette, Rens, Joke, Cees, Piet en Etienne. Mogelijk ook Carlo.

Bedrijfscoating

Een nieuwe vorm van dienstverlening is
de zakelijke coaching. Niet alleen in crisis-
situaties, maar juist bij de doorstart van
ondernemingen is een bedrijfscoach van
grote waarde.

Corry heeft met haar groep een
inventarisatie gemaakt van onderwerpen
welke aangepakt kunnen worden.

We hebben vooral verkend waar we
- o T elkaar concreet kunnen vinden,
bedrijfsgrootte en opdracht- omvang blijken belangrijk te zijn om bijvoorbeeld teams te kunnen
vormen. We hebben er behoefte aan om elkaar en onze producten beter te leren kennen. Hoe zetten

we een gezamenlijk product in de markt? Het KKP als merk wordt genoemd.

De voorkeur gaat uit naar een intakegesprek met een breed geinformeerde expert, boven het
inzetten van vragenlijsten. Als kennispartners kunnen we vervolgens ons aanbod doen. De financiéle

het



groep noemt als term bedrijfsdoorlichting. Dan stap je uit het traject zodra je advies klaar is.
Bedrijfscoaching geeft juist hulp bij het realiseren van doelstellingen.

De Klantvraag willen we eerst in beeld krijgen, van daaruit kun je komen tot nieuwe producten en
innovatie. Welke sectoren willen we bedienen?

Als tactiek willen we de ideeén van Get Busy toepassen, in de LinkedIn groep kunnen we ook online
discussies voeren.

Het verdient nog een verdiepingsslag. Deze wordt nd de ontbijtsessie op 08 april gemaakt. Daarna
treedt de groep met deze propositie naar buiten. Geinteresseerden kunnen zich opgeven voor deze
werkgroep.

Tijdens de evaluatie van deze inspirerende KKP-kennisdag was iedereen zeer te spreken over het
programma. Het ochtendprogramma heeft ons overzicht én inzicht gegeven. De middag maakte
zichtbaar hoe belangrijk het is om ieders kwaliteiten op waarde te kunnen schatten, teneinde bij
acquisitie elkaar te kunnen betrekken in ons werk. De behoefte werd ook geuit om

W1 | Y LID dzdzNB1S kolhdd&dddt @eyéldars successen kunnen benoemen bij onze klanten.
Hier gaan we de komende ontbijtsessies ook meer aandacht aan besteden.

Een informele afronding met een prachtig glas wijn! Of wat anders fris.

Na afloop van deze interessante én intensieve dag, werd het tijd om nog op informele wijze met
elkaar even bij te praten. Nieuwe opdrachten, bestaande ervaringen met de markt en kennis
uitwisselen met collega-KKP-ers. Dan blijkt dat zelfs een hele dag te kort is om bij te praten.

Volgende ontbijtsessie op vrijdag 08 april 2011 om 07.30
uur. De locatie is Landgoed De Vijverhoeve. Kijk voor meer
informatie op: www.kennisknooppunt.com

Verslag Etienne Schoenmakers


http://www.kennisknooppunt.com/
http://www.kennisknooppunt.com/

