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Helemaal jezelf
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Dat ik écht een ondernemer
geworden ben, merkte ik toen ik
twee dagen per week hij een
opdrachtgever ging werken. lk
‘moest’ weer naar kantoor, had
collega’s, stond bij de
koffieautomaat en woonde
vergaderingen bij: het was net of
ik weer in loondienst werkte. Maar
ik gedroeg me niet als een
werknemer. lk was een
ideeénkano, werkte als een malle.

Maar veel ‘joy’' leverde dat me niet
op. De rest rende lang zo hard niet
en de meeste ideeén moesten een
hele mallemolen door, waarna het
plezier er voor mij alweer af was.
Het keurslijf van die verkapte
loondienst begon dus ook al snel te
knellen.

Waarom ik gek ben op ondernemen?
Omdat ik vrijheid heb. Kan doen en
laten wat ik wil. Voor mijn gevoel. En
al is dat niet altijd waar, zijn er ook
kaders en deadlines, dat gevoel van
zelf mijn koers bepalen, wil ik nooit
meer kwijt. Ik hoef niet naar
vergaderingen, heb geen
functioneringsgesprek en wel alle
ruimte om mijn ideeén waar te

maken. Ik zou niet anders willen! Zo
bedacht ik op een dag, plotsklaps, dat
ik een podcast wilde beginnen. Ik
begon klein, interviewde wat
ondernemers. |k merkte keer op keer
dat ik met een big smile zo'n interview
afnam. Wat was het herkenbaar, vaak.
Wat waren het mooie verhalen. En
man, wat kwamen er mooie lessen
voorbij. Ik besefte ineens: dit is mijn
clubje.lk wist niet dat er ook een
clubje was, waar ik bij hoor.

Die podcast was een leuk experiment,
dit magazine is een voortvloeisel
daaruit. Ik maak in mijn dagelijks
leven aan de lopende band
magazines. Maar mijn eigen tijdschrift
maken, dat was nieuw! Ik heb het met
heel veel creativiteit, plezier en
ondernemerschap mogen maken. Op
mijn manier, in mijn tempo. En ik
hoop je hiermee te inspireren om ook
de ondernemer in jou (opnieuw) te
vinden. Laat je inspireren door
verhalen van ondernemers die
knallen, soms vallen en dan weer
opstaan.

Vel banplegion!
Lomy

Ondernemerstrip
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Veel mensen dromen ervan: leven
en werken in het buitenland.
Sabine Boogaard doet het gewoon!
Ze woont in Colombia en runt
vanuit het Zuid-Amerikaanse land
haar webdesign-bureau. Hoe
ervaart zij het ondernemen in het
buitenland?

Wie de TED-talk van Sabine bekijkt, ziet
een bijzondere dame. lemand met een
sterke eigen wil, die het aandurfde om
vanuit een Noord-Hollands dorp naar
Colombia te emigreren. Dat zij vanuit
daar schijnbaar moeiteloos een bedrijf
runt, verrast je dan niet meer. Al begon
het buitenlandavontuur daar niet mee.
'De eerste 2,5 jaar heb ik als
epidemioloog gewerkt in een
kankerinstituut in Bogota', vertelt ze.
‘Maar ik kwam erachter dat het niets
voor mij was.'

En dus besloot ze voor zichzelf te
beginnen. ‘'Dat ging eigenlijk verrassend
eenvoudig), vertelt ze. De
belastingaangifte is hier wel heel
ingewikkeld, dus daar roep ik hulp voor
in. Maar verder was het eigenlijk zo
gepiept.” Al was ze in het begin wel
zoekende naar de manier waarop ze
haar business zou insteken. 'De eerste
maanden deed ik veel verschillende
dingen naast elkaar. Ik had een
goedlopende blog, verzorgde
webdesign, maar begeleidde ook
studenten en schreef
wetenschappelijke artikelen. Achteraf
gezien zie ik wel in dat dat allemaal
samen niet gaat werken. Het is
belangrijk dat je als ondernemer je
focus houdt, een doel en doelgroep
kiest.'

Dankzij coaching werd voor Sabine
steeds duidelijker wat ze wilde. ‘Ik ben
voor webdesign en bloggen gegaan.



Eigenlijk een heel logische keuze,
aangezien ik het grootste
Nederlandse blog over Colombia
run. Daar ligt mijn hart. Die website
heb ik ook zelf gemaakt. Ik wilde
mijn kennis en ervaring met anderen
delen.’ Sabine besloot zich tijdens
die eerste wankele stappen in ‘het
land van ondernemen’ te laten
begeleiden door een coach. ‘Alles op
het gebied van ondernemen was
nieuw, dus ik kon wel wat
ondersteuning gebruiken. Daarnaast
leek het me een goede manier om
mijn netwerk op te bouwen. Het
bleek de juiste keuze. 'Het heeft mij
heel veel gebracht.

Wie denkt dat Sabine in Colombia
voor Colombiaanse klanten werkt,
heeft het mis.
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De meeste klanten bevinden zich in
haar geboorteland. ‘Dat is een
bewuste keuze. Nederlanders zijn veel
verder als het om websites en
webdesign gaat. Ik merk dat
Nederlandse ondernemers echt een
ondernemers-mindset hebben en
graag willen groeien en investeren.
Dat is een prettige manier van
werken.

Hoe komt ze dan, vanuit het
buitenland, aan die Nederlandse
klanten? ‘De enige plek waar ik mijn
netwerk kan opbouwen, is online. Dus
je begrijpt dat online marketing voor
mij heel belangrijk is! Mijn
paradepaardje is daarbij het bloggen.
Dat doe ik al jaren en daardoor voelt
het voor mij heel natuurlijk. Ik vind het
helemaal geen opgave om trouw te
bloggen.
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Mijn focus ligt daar volledig op.
Daarnaast merk ik dat ik veel heb
aan Instagram en aan
netwerkgroepen voor ondernemers
op Facebook. Hoe vinden die
mogelijke klanten haar blog dan?
'Z0'n 80 procent komt via Google bij
mij terecht, dus Google is mijn beste
vriend. Mijn belangrijkste bron voor
bezoekers. Het is niet zo dat ik
alleen maar met zoekwoorden en
Google bezig ben, ik schrijf op wat ik
wil delen, maar wel op een manier
waarvan ik weet dat die werkt.

Heeft ze bij de gesprekken met
klanten geen last van het
tijdsverschil? ‘Ik was daar in het
begin best nerveus over.



Maar het blijkt helemaal geen issue
te zijn, klanten hebben er altijd heel
veel begrip voor dat ik alleen wat
later op de dag kan meeten. Het
prettige voor hen is dat ik in de
avond prma bereikbaar ben!" En juist
dat videobellen, voegt wat Sabine
betreft echt iets toe. Ik krijg heel
veel energie van die een-op-een-
gesprekken, ik zou niet zonder
kunnen. Ik vind het heerlijk om te
sparren over het doel en de
doelgroep van een website, over de
why. En daarnaast kan ik uren met
een klant meedenken over een blog!
Het gevoel hebben dat ik iemand
echt op weg help, dat vind ik
supertof!'

Het leven dat sabine leidt, wordt
vaak "digtital nomad’ genoemd. Op
internet wordt dat beeld

ondersteund door plaatjes van
ondernemers in een hangmat of een
laptop op het strand. Ze lacht: Ik
voel me helemaal geen digital
nomad.’

Maar dat komt wellicht ook omdat
we Sabine ten tijde van de lockdown
spreken. ‘lk mag een keer per week
naar de supermarkt, meer niet. Je
hebt geen idee hoe het is om
maanden opgesloten te leven in je
huis’, vertelt ze. 'Maar normaal
gesproken ervaar ik zeker wel een
vrijer en minder stressvol leven.
Colombianen ervaren echt minder
stress en klagen bijna nooit. Daarbij
kan ik overal werken, in een mooi
hotel of in het buitenland, het kan
gewoon. Al doe ik dat dan ook weer
niet zo vaak’, bekent ze. 'Het scheelt
ook dat ik niet dagelijks in de file sta.
Ik kan mijn werk beter loslaten.

Klinkt als een happy ondernemer?
'Zeker, ik geef mijn leven nu een 8.
Er zijn nog dingen die beter kunnen,
met name de balans werk en privé.
Ik zou vaker willen reizen, in
Colombia. Vijf daagjes weg en een
mooie plek bezoeken. En het cijfer
zou omhoog gaan, als ik een maand
per jaar naar Nederland kan gaan.’

Een toekomst met nog meer reizen,
dus? 'Zeker. En daarnaast zou ik me
graag nog verder verdiepen in het
een-op-een-coachen op het gebied
van bloggen. Dat bied ik pas sinds
kort aan en daar wil ik graag een
high end programma van maken.
Daarnaast droom ik ervan mijn
online programma verder uit te
bouwen. Dromen genoeg dus, maar
vooral veel tevredenheid over haar
leven in Colombia.

Sabine.at/.besabine
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Authentiek ondernemen

Concersicloos 3ichadl)

Coach Madelon Rijkers helpt
vrouwen om consessieloos
zichzelf te zijn. Dat is ze zelf
natuurlijk ook. Als ondernemer
blijft ze zichzelf opnieuw
uitvinden én viert ze elk succes
met lekker eten of champagne.

Hoe ben jij ertoe gekomen om te
gaan ondernemen?

‘Ik heb in mijn vorige banen nooit
het gevoel gehad dat ik mezelf kon
zijn. Ik was een kameleon, ik kan me
heel langdurig aanpassen en op een
gegeven moment gaat het wringen.
Als je jezelf regelmatig terugvindt,
huilend onder een dekentje op de
bank, dan weet je wel: hier gaat iets
structureel mis. Ik wist: nu moet ik
weg. Al koos ik toen eerst nog het
verkeerde, ik werd fulltime moeder.

Daar bleek ik weinig uitdaging uit te
halen, het is heel repeterend werk,
dat past niet bij mijn creatieve brein.
Uiteindelijk heb ik de stap genomen
om zzp'er te worden, omdat ik voor
een bepaalde baan alleen via die
constructie aan de slag kon. Maar ik
ben daar nooit begonnen. Er begon
meteen van alles bij mij te borrelen
en ik wist: dit is wat ik moet doen.

Hoe wist jij wat voor
onderneming je op wilde
richten?’

'Ik heb eerst gekeken naar wat ik kon
met mijn papieren en wat wettelijk
mogelijk was. Bovendien ben ik echt
een ideeénkanon, dus wat dat
betreft speelde er meteen van alles
door mijn hoofd.

Ik kwam al snel bij coaching terecht,
de perfecte mix van mijn
achtergrond in de hulpverlening
versus het commerciéle aspect.
Want ik heb zowel de drive om
resultaten te halen, als de drive om
mensen te helpen.’

Hoe ben je begonnen?

‘In het begin was ik coach voor alles
en iedereen, dat is
marketingtechnisch niet zo handig.
Je moet een probleem oplossen
voor je ideale klant. Dat heb ik
allemaal later geleerd. Het
ondernemen bleek een piece of cake.
Inschrijven bij de Kamer van
Koophandel was eerlijk gezegd een
beetje een desillusie: krabbeltje
eronder en je bent er. Ik had
eigenlijk een hele fanfare buiten
verwacht.
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Mijn volgende valkuil was dat ik heel
erg in mijn eigen bubble ging zitten
creéren. Maar, er moesten ook
klanten komen... Daarom heb ik
besloten mijn aanbod eerst bij een
aantal mensen te testen en hen om
feedback te vragen. Daarna ben ik
langzaam geld voor mijn diensten
gaan vragen.'

Hoe heb je een tarief voor jouw
diensten bepaald?

‘Dat is wel iets waar je doorheen
moet, er geld voor gaan vragen. Dat
zie ik bij veel ondernemers terug. Je
moet een prijs bepalen waarbij je
denkt: daar wil ik het voor doen en
echt niet voor minder. Heel simpel
gezegd: je moet het wel je strot uit
krijgen. Als je het stamelend en
onzeker gaat brengen, dan krijgt je
klant er echt geen goed gevoel bij.
En kijk niet te veel naar de tarieven
van anderen, dat zegt namelijk
helemaal niets over jou.

Inmiddels hanteer je andere
tarieven dan in die begintijd,
was het lastig om je tarief
omhoog te gooien?

'Helemaal niet! Je weet toch ook dat
bij de bakker het brood niet altijd
hetzelfde kost, soms is het in de
aanbieding, soms niet. Ik denk dat
dit een valkuil van veel creatieve
ondernemers is, die denken dat een
tariefverhoging heel complex is. Dat
is het niet, het is simpel.'

Als coach heb jij ook een coach?
'Zeker! Ik heb geen ondernemers in
mijn familie en ik kende ook niet veel
mensen die ondernemer waren.
Daarnaast wil ik mezelf blijven
ontwikkelen, om mijn klanten nieuwe
dingen te kunnen bieden. Ik zit zelf
bij businesscoach Veronigue Prins.
Zij was ook degene die vorig jaar zei:
doe je nog wel wat je echt leuk
vindt? Die kwam wel even binnen.’

Je hebt je businessmodel
omgegooid?

‘Dat klopt en ook dat bleek veel
minder ingewikkeld dan gedacht. Je
hangt een naam onder je
bedrijfsnaam, past wat mailadressen
aan en klaar. Ik ben van
loopbaancoach gegroeid naar een
coach voor vrouwen die
concessieloos zichzelf willen zijn.

Hoe doe jij aan acquisitie?

Je moet je ideale klant ontzettend
goed voor ogen hebben en weten
wat je doelgroep beweegt.En
daarnaast: ben zichtbaar! Ik weet
precies hoeveel mensen ik per
maand moet spreken, om een aantal
trajecten te verkopen!

Zichtbaar ben je zeker! Ik zie
allemaal leuke interviews met
jou in de media, hoe doe je dat?
Journalisten doen op
Facebookgroepen oproepen, ga
daarop in! Durf je hand op te steken.

En zorg dat je vooraf scherp voor
ogen hebt wat je precies kan
vertellen.'

Zeg je wel eens nee tegen een
nieuwe klant?

'Zeker, het moet wel passen, het is
mijn bedrijf en mijn feestje! En soms
denk ik dat iemand eerst beter naar
een hulpverlener kan gaan, dat
spreek ik dan ook uit. Met mijn
achtergrond in het maatschappelijk
werk en de psychiatrie kan ik dat
ook goed inschatten.’

Dus je doet niet je best om van
iedereen een fan te maken?
'Zeker niet. Ken je de eenderde
regel? Eenderde van de mensen
vindt je niets, eenderde staat er
neutraal tegenover en eenderde
vindt je geweldig. Richt je op die
laatste groep! Zoek gelijkgestemden
op! Durf op jezelf en je gut feeling te
vertrouwen. Als ik voel dat ik iets
moet doen, dan luister ik gewoon
niet naar mijn hoofd. Dat komt pas
als ik praktische vragen heb!

Hoeveel gelukkiger ben je als
ondernemer?

Een factor duizend gelukkiger!
Natuurlijk zijn er ook mindere
kanten. Je moet zelf je broek
ophouden, maar dat weegt niet op
tegen de vrijheid die ik nu ervaar. En
ik heb nog genoeg
ondernemersdromen. Ik wil heel
graag vaker op een podium staan: ik
kan het en ik vind het nog leuk ook!’

Madelon_Rijkers
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Als ondernemer ren je je jezelf de ene keer
voorbij, de andere keer word je behoorlijk
zenuwachtig omdat het wat rustiger is.
Gelukkig leer je in de loop der tijd wat voor
jou de rustige en drukke periodes zijn. Na
pieken volgen dalen, zorg dat je dan kunt
opladen. Plan dus je vakantie wanneer het
voor jou wat rustiger is. Hieronder drie tips
voor drukke én rustige periodes.




Ken je dat? Aan het einde van de
dag heb je echt wel heel veel van je
to do list afgestreept, maar er staat
nog minstens net zo veel op. Zeg, je
werd toch ondernemer voor de
vrijheid? Af en toe een drukke
periode is niet erg, als je weet dat er
ook weer wat meer kalmte volgt.
Maar als je merkt dat je eigenlijk
altijd een overvolle agenda hebt,
kunnen deze tips je verder helpen.

Het toverwoord: uitbesteden. Voor
veel ondernemers is het best lastig
om de regie uit handen te geven.
Toch kan het echt voor meer rust
zorgen. Zijn er taken waar jij een
hekel aan hebt? Zoals je website
bijhouden? Social media posts
maken? De boekhouding? Dat zijn
dan de eerste taken die je

uitbesteedt.

Kies je ervoor om de taken uit te
besteden aan freelancers of ga je
voor een medewerker? Wacht je nu
op het juiste antwoord? Helaas, dat
is er niet. Het is heel persoonlijk wat
voor jou de juiste oplossing is.

De een vindt het te gek om met een
team te werken, de ander floreert
op zijn of haar zzp-eiland. De een
krijgt het benauwd bij de gedachte
verantwoordelijk te zijn voor (het
loon van) een medewerker, de ander
ziet kansen om nog meer business
binnen te halen. Hoe dan ook: je
maakt geen keuze voor het leven.
Probeer het een tijdje. Huur een
freelancer in of start met een
medewerker voor een half jaar. Blijk
het niets voor jou? Dan stop je weer.
Maar niet geschoten...

Typ jij vijftien keer hetzelfde mailtje?
Kun je dat niet automatiseren in een
mailprogramma? Al die bonnetjes
inscannen, kan dat niet makkelijker
(ja dat kan)? Maak het jezelf
daarnaast makkelijk door van alle
belangrijke processen checklistst te
maken. Zo kun je alle taakjes
afvinken en hoef je niet telkens het
wiel opnieuw uit te vinden. Als je
dingen gaat uitbesteden is zo'n
checklist ook mega handig. Zo zit
niet meer alle belangrijke informatie
verstopt in je hoofd, maar staat het

op papier.

Het is een moeilijk woord voor
ondernemers, ‘nee’. Toch is het wel
een belangrijk woord. Hik je al
weken tegen die vervelende
samenwerking aan? Ben je gesloopt
na weer een gesprek met klant X?
Kom op, je weet het al, je moet 'nee’
zeggen. Het kan heel spannend zijn,
maar vreemd genoeg komt er vaak
vanzelf iets anders op je pad. Je
maakt namelijk ruimte voor nieuwe
dingen. Dus levert iets niet genoeg
geld op? Krijg je er geen energie
van? En word je er qua netwerk of
portfolio ook niets wijzers van? Doeil



Door tal van oorzaken kan het
ineens rustig zijn voor jou als
ondernemer. Onlangs hebben we
nog gezien hoe een wereldwijd om
zich heen grijpend virus de
economie een flinke knauw kan
geven. Maar het kan ook zo zijn dat
je een grote klant verliest. En ook als
je net met je bedrijf begint, kan je to
do list nog verdacht kort zijn. Niet
chill? Zo ga je om met rustige
periodes:

Dit is hét moment om na te denken
over wat jij met je bedrijf wilt. Wat
zijn je doelen? Ben je nog blij met
alles wat je doet? Wat past bij je en
wat niet? Waar staat jouw bedrijf
eigenlijk voor? Welk probleem los jij
voor je klant op? Denk erover na en
verander als dat nodig is de koers.
De manier waarop je dit aanpakt, is
heel persoonlijk. De een schrijft het
liefst schriften vol, de ander roept de
hulp invan een coach in en een
derde komt tot inzichten in de
kroeg.

Eens wil ik nog... een boek schrijven,
een online project lanceren of een
website lanceren. We hebben
allemaal dromen en wensen.
Projecten die op de plank blijven
liggen omdat ze niet direct geld
opleveren. Omdat ze een lange
adem vereisen. Juist als het rustig is
kun hiermee aan de slag.

Gebruik deze tijd om te investeren
in je kennis. Dat kan op heel veel
manieren. Ga een opleiding volgen,
start een traject bij een coach of
lees die enorme stapel vakbladen.
Maar je leert ook door met
vakgenoten te praten. Dus hup: ga
koffie drinken. Niet vanuit de
intentie: ik moet nu werk, wel vanuit
het idee er zelf door te groeien. Durf
je niet zomaar een koffieafspraak te
maken? Begin een podcast. Perfecte
excuus om bij je inspiratiebronnen
aan te kloppen!



Online bubbels? Prik ze door!

Authordiche marketing

Een pagina die overladen is met
felgekleurde buttons, gratis
weggevers die garant staan voor
een overload aan mails en
coaches die hun omzet
gebruiken als marketingtool. Op
het gebied van online marketing
lijken ondernemers elkaar
behoorlijk achterna te lopen. Je
kan de druk voelen om mee te
gaan in die snelle trends. Maar is
dat een goede strategie? Of is
zo'n duizendste webinar stiekem
behoorlijk irritant en juist een
klanten-killer? Marketeer Nelien
van der Ben van het
Marketingloket heeft hier zo
haar eigen visie op.

De Instagram-feed en website van
Nelien van Ben van het

Marketingloket zijn in deze tijd van
online schreeuwerigheid een baken
van rust. Ze deelt op haar Instagram
foto's van heerlijke wandelingen met
haar hond en haar website heeft
een rustige kleurstelling. Nelien
werft haar klanten grotendeels
offline en verrast haar relaties met
een fysieke kerstkaart in plaats van
een digitale. Of dat werkt? Behalve
dat ze handgeschreven kaarten en
bedankjes terug krijgt, heeft ze in de
drie jaar dat ze ondernemer is ook
nooit zonder werk gezeten.

Waarom ben jij begonnen met
ondernemen?

‘Nadat ik in 2005 mijn diploma voor
Commerciéle Economie behaalde,
ben ik werkervaring op gaan doen in
de marketing en communicatie.

Ik heb gewerkt bij verschillende
bedrijven en organisaties, van de
Consumentenbond tot een
communicatiebedrijf. Hoewel ik daar
veel geleerd heb, kriebelde er ook
iets. Ik had zo mijn eigen ideeén
over hoe ik het, als ik ondernemer
zou zijn, aan zou pakken. Ik vind het
niet kunnen om een plan voor klant
A, een beetje te herschrijven voor
klant B. En letterlijk elk kwartiertje
doorrekenen, onder het mom van
uurtje factuurtje, ook dat past niet
bij mij. Ik dacht: ik moet iets met dat
gevoel doen, anders krijg ik er spijt
van dat ik het nooit geprobeerd heb.
Omdat mijn vriend een vaste baan
had, durfde ik het aan.'



Jij vindt het belangrijk om op een
menselijke manier te onder-
nemen?

‘Dat is inderdaad waar ik voor sta. Ik
help starters graag verder met
advies. En nee, dat levert geen
vetpot op. Maar ik vind het wel
enorm leuk om te doen! Op die
manier kan ik echt impact creéren
en starters verder helpen. En ik weet
ook: wat je geeft, krijg je later vaak
weer terug. Grote kans dat die
klanten later weer eens aankloppen.
Daarbij vind ik het vooral belangrijk
om energie te krijgen van mijn werk.
Naast starters, heb ik ook een aantal
grotere opdrachtgevers. Mijn
klanten-portefeuille is dus goed in
balans.

Kun je die menselijke maat ook
terug laten komen bij marketing
op internet?

Jazeker kan dat! Door goed na te
denken over wie je bent, wat bij je
past en over je doel en doelgroep.
Terug naar de basis dus, in plaats
van alle trends achterna te lopen. Ik
vind het zelf heel belangrijk om
authentiek te blijven.’

Laten we een paar online
bubbels bespreken. Als eerste:
een website vol call to actions.
Hoe sta je daar tegenover?
‘Laatst klopte een nieuwe klant bij
me aan. Ze had een training gevolgd
over online marketing en zo'n
website vol met actiebuttons
gelanceerd. Het bijzondere is, als je
haar beter leert kennen, weet je: dat
past helemaal niet bij jou. Zo ben jij
helemaal niet! Niet voor niets vroeg
ze mij hoe het op een andere en
meer authentieke manier kan. Ik
vind het jammer dat iedereen in dit
trucje ‘trapt, dat ondernemers het
bij elkaar zien en denken dat het zo
moet. Terwijl het één manier is, niet
dé manier. Die buttons zijn niet
zaligmakend. Het moet bij je
onderneming en vooral ook bij jou
passen!’

Actiebuttons zijn wat jou betreft
dus niet de heilige graal?

e kunt je website helemaal vol
buttons zetten, maar dat is geen
garantie voor leads. Klanten komen
niet vanzelf. Online zichtbaarheid
kan daar zeker aan bijdragen, maar
kijk naar je hele pakket.

Als ik naar mezelf kijk, haal ik vooral
veel opdrachten uit mijn netwerk.
Uit gesprekken waar ik kan laten
zien wie ik ben. Zo kan ik mijn
enthousiasme, creativiteit en
betrokkenheid delen.’

Ook een bekende: de gratis
weggever. Volgens sommige
online marketing goeroes moét
je die hebben. Is dat zo?

‘Laat ik het zo zeggen: ik ben nu drie
jaar ondernemer en heb er nog
nooit een gehad én ik heb nog nooit
zonder klanten gezeten. Laten we
eerlijk zijn, het allerbelangrijkste is
dat je je werk goed doet en
inhoudelijk wat te bieden hebt. Wat
ik wel doe, is blogs plaatsen op
bijvoorbeeld LinkedIn. Die gratis
content kunnen mensen lezen als ze
daar zin in hebben, maar ze hoeven
niet meteen hun persoonlijke
gegevens achter te laten. Zorgin
ieder geval als je zo'n weggever hebt,
dat ‘ie inhoudelijk heel sterk is. Want
daar ontbreekt het wel eens aan.
Zelf had ik laatst een kennis-
makingsgesprek met een coach. Dat
bleef heel opperviakkig.




Ze probeerde me alleen maar voor
zich te winnen door te zeggen dat ik
'zo'n goede energie en toffe ideeén
heb’, daar heb ik niets aan. Durf dan
echt de diepte in te gaan en kritisch
te zijn. Dit voelde voor mij echt te
makkelijk.’

Stel: ik wil een online training
promoten. Hoe doe ik dat dan,
zonder schreeuwerig te zijn en
de meute achterna te lopen?
‘Dat kan ik nietzo 1, 2, 3
beantwoorden. Daarvoor moet ik
helder hebben wie je bent en wat je
doet. Ik denk dat het heel belangrijk
is om je vertrekpunt helder te
hebben. Wat maakt je uniek? Wie is
je doelgroep? Op basis daarvan
maak je beslissingen. Misschien kun
je wel aanhaken bij een bestaand
online programma. Ga terug naar de
basis en richt van daaruit je
marketing in. Ik zie dat veel
ondernemers leuke plannen hebben
en dan op socials actief worden.

Maar dan heb je echt een stap
overgeslagen. Je moet eerst
nadenken over waar je voor staat en
op wie je je richt. Dat kost tijd en het
is niet altijd leuk, maar wel heel
belangrijk. Denk nou eens na over
die kernwaarden en de zes p's (zie
het kader verderop, red.). Als je
duurzaam wilt ondernemen, op de
lange termijn succes wilt hebben, is
dat essentieel.

Businesscoaches pronken met
hun cijfers om klanten te
werven. Wat vind je daarvan?

Ik word daar niet warm van. [k denk:
moet je daar nou zo om gillen? Is dat
nou de boodschap die je wilt
uitstralen? Persoonlijk vind ik het
een beetje leeg om alleen over
omzet te praten, het gaat toch om
de impact die je maakt? Zelf vind ik
het vooral belangrijk om mensen
verder te helpen. Daar mag wat mij
betreft meer de nadruk op liggen,
dan op die omzet.

Online marketing bubbels

Online marketing wordt voor veel
bedrijven steeds belangrijker. Maar
let op: sommige internetbubbels
worden genadeloos doorgeprikt. Zo
pakte radiozender NPO1 uit met een
item over online coaching. Hierin
vertelt een journalist/tekstschrijver
over haar ervaringen met vaak
behoorlijk inhoudsloze trajecten van
duizenden euro’s en de roep om
maar te ‘blijven investeren in jezelf'.
Daarnaast is er steeds meer kritiek
op online coaches die hun omzet
gebruiken als marketingtool. Zo
werd Mieke Kuilman door een
Twitteraar stevig de maat genomen.
Ze beweerde in interviews een
omzet te halen van 10.000 euro per
maand (de bekende 10k omzet). Wie
er dieper induikt, komt erachter dat
ze verschillende uitspraken over
haar inkomen doet. Ze zet het in als
marketingtool om trainingen van
duizenden euro's te verkopen, maar
in een reactie op NPO Radio 1 geeft
ze aan een maandelijks resultaat van
500 euro te hebben.

De rode draad voor jou is dus:
blijf jezelf. Ook online?

'Zeker! Ik vind het heel belangrijk om
dicht bij mezelf te blijven. Mensen
die mij tien jaar geleden voor het
laatst hebben gezien, zien nu
dezelfde Nelien als toen. Ik vind het
zelf heel belangrijk om als
ondernemer eerlijk en transparant
te zijn. Om dingen niet mooier te
maken dan ze zijn. Zelf zoek ik
daarbij nog naar een modus online.
Ik heb nu een privé-account. Wil ik
ook een zakelijk account? Dat zijn
wel zaken waar ik over nadenk. Maar
vooralsnog ligt mijn kracht vooral in
offline ontmoetingen. Laat jezelf
zien, daarin kun je het verschil
maken.’

' O.l hetmarketingloket | nvdben

P AN

WWW
A Y 4

hetmarketingloket.n!






Om je bedrijf of product te
promoten, kun je de zes P's
inzetten. De zes wat? Dit zijn ze
dus:

Product (of dienst)

Wat bied jij aan? Is het een tastbaar
product? Een dienst? Online of offline?
Bied je meerdere producten aan?

Plaats

Waar verkoop je jouw product of
dienst? Een fiets kun je bijvoorbeeld bij
een fietsenwinkel kopen, maar ook
online. Bij een gespecialiseerde zaak of
bij bol.com. Maar ook Instagram is een
verkoopkanaal.

Prijs

Welke prijs vraag je voor je product of
dienst? Belangrijk daarbij is dat prijs en
kwaliteit in verhouding zijn en dat je
weet wat je concurrenten vragen.

Promotie
Op welke manier breng je je product of
dienst aan de man?

Personeel

Werk je met een team? Dan kan goed
personeel het verschil maken? Maar
wat is voor jou ‘goed’ personeel? Wat
verwacht je van jouw team?

Presentatie/proces

Hoe presenteer je je product of dienst
en jezelf als ondernemer? Als je klant
gaat bestellen in je webshop, hoe zit
het proces dan in elkaar? Zorg ervoor
dat je klantreis klopt. Breng alle
uitingen in lijn met elkaar en vertel van
A tot Z hetzelfde verhaal. Na de
bestelling is de klantreis niet ‘af, dat is
juit een mooi moment om klanten aan
je te binden.
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lifestyle coach. Van haar klanten
begeleiden om gezond en stressvrij
te leven, krijgt ze bakken vol
energie. Toch ging ze niet altijd met
een big smile aan het werk. Na een
burn-out koos ze bewust voor de
weg van parttime ondernemen. En
ze zou niet anders meer willen.

‘Nee, helemaal niet. Toen ik vertelde dat
ik ondernemer wilde worden, zei mijn
moeder: ‘maar dan kun je failliet gaan'.
Het is me dus niet met de paplepel
ingegoten. Ik kreeg de kans om online
mensen te coachen om gezond te
leven en daarvoor moest ik me
inschrijven als ondernemer. Ik dacht:
wat heb ik te verliezen?'

'Eigenlijk meteen heel goed. Ik begon
hiermee in een periode waarin ik bij
een andere werkgever in dienst was en
met een burn-out thuis kwam zitten.
Maar juist van het coachen kreeg ik
ontzettend veel energie, dat ben ik
blijven doen.

Toen ik online een bericht plaatste over
mijn burn-out, kreeg ik heel veel
reacties van mensen die ook thuis
zagen. Al snel gaf ik volop tips,
bijvoorbeeld over het gesprek met de
bedrijfsarts. Ik merkte dat daar echt
mijn passie lag. Daarnaast besloot ik
een opleiding tot spreker te volgen. Nu
coach ik mensen, geef ik (in company)
workshops en ben ik spreker op events.
Uiteindelijk hoop ik ook de stap naar
loopbaanbegeleiding te zetten.’



Je hebt bewust voor parttime
ondernemen gekozen, je
werkt nog drie dagen in
loondienst. Waarom die
keuze?

‘Het lijkt wel of je als ondernemer
meteen in het diepe moet
springen, maar ik ervaar dit als
een prettige manier om het
ondernemen te ontdekken. Zie
het als het pierenbadje. Ook denk
ik dat mijn ervaring in loondienst
goed van pas komt in mijn
onderneming. Ik begrijp het
oogpunt van de werkgever, zie
wat er bij een dienstverband
komt kijken en weet hoe een
traject bij bijvoorbeeld burn-out
verloopt.

Overweeg je wel eens om
helemaal voor het
ondernemerschap te gaan?
"Zeker! Maar, eerlijk is eerlijk, ik
heb die gedachte vaak als ik een
mindere dag in loondienst heb
gehad. Wel merk ik dat het
ondernemerschap me heel veel
brengt en dat het ook wel
kriebelt. Dus wie weet!

Welke tip heb jij als stress
coach voor ondernemers?

Ik merk zelf dat de
belastbaarheid voor een
ondernemer groter is dan voor
iemand in loondienst. Als ik als
ondernemer een telefoontje krijg
in de avond of in het weekend,
dan vind ik dat alleen maar leuk.
Terwijl ik de mailtjes voor mijn
baan in loondienst niet bekijk op
mijn telefoon. Een valkuil daarbij
is natuurlijk dat je je grenzen niet
bewaakt. Ik zorg ervoor dat mijn
telefoon bijvoorbeeld altijd na
271.00 uur uit gaat.

Wat is jouw tip voor
ondernemers?

‘Gewoon doen! Dat werkt toch
het beste. En dat hoeft dus niet
meteen die enorme sprong te
zijn. En daarnaast: zoek andere
ondernemers op. Zelf haal ik heel
veel inspiratie uit de
bijeenkomsten met een groep
ondernemers. En daarnaast
bezoek ik graag events.

Healthbyhanneke
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Sinds corona lijkt het nog erger dan
normaal: de wildgroei aan online
programma’s en webinars. En dan
heb ik het nog niet over ebooks vol
tips gehad. Begrijp me goed, ik ben
dol op leren en ontwikkelen, maar ik
ben er inmiddels ook wel achter dat
het vaak een lege huls is. Lees: je
betaalt 25 euro voor een ebook van
amper tien pagina’s. Paar
dooddoeners en invulpagina’s en...
klaar.

Ik schreef me onlangs ook in voor
een webinar. Waar ik op commando
na ging denken over doelen en de
mevrouw in kwestie ons streng om
de oren sloeg met haar geweldige
cijfers. Mede verkregen door rete-
efficiént werken. Wij luisteraars
moesten onszelf maar eens een
schop onder de kont geven. Stelletje
losers dat we zijn...

Ik dacht: wat ben ik nou aan het
doen? Ik kan mijn tijd wel beter
besteden. Ik ben heel blij met mijn
omzet, bedrijf en leven. Natuurlijk
heb ik nog dromen en doelen, wil ik
finetunen en aanscherpen. Maar al
met al ben ik tevreden! En vind ik de
projecten waar ik geen cent aan
verdien, zoals mijn podcast, nu
heerlijke speelruimte. Niet alles
hoeft in cijfers en smart-
formuleringen verpakt te worden,
wat mij betreft.

Dus ik vind het heel leuk, al die
programma’s en video's, maar ik laat
het even voor wat het is. En doe het
gewoon lekker op mijn manier: soms
smart, soms op gevoel en soms niet
zo smart. Prima, toch?

Romy_schrijft
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Van
Cordlend Coack

Kersvers van de Hogeschool voor
Communicatie en overladen
worden door freelance-
opdrachten. Er zijn studenten die
daar van dromen. Emel Kog¢
dacht daar anders over, ze wilde
meer regie nemen. Dat doet ze
met haar onderneming De
Content Coach.

Ondernemer worden? Daar was
Emel snel uit! 'k ben van mezelf heel

h naalt

chaotisch en creatief en ik wil snel
resultaat. Op kantoor had ik wel veel
structuur, maar het was veel van
hetzelfde. En als je een creatief idee
hebt, kun je niet je schouders
eronder zetten. Het voelde
beknellend om aan iedereen je idee
te moeten pitchen." En dus schreef
Emel zich al voor haar afstuderen in
bij de KvKI. ‘lk durfde de sprong te
wagen, omdat ik al voordat ik me
inschreef aanvragen kreeg.



Door mijn stages bij diverse
instellingen in Almere had ik al een
aardig netwerk!

"Voor ik het wist zat ik in een
sneltrein’, vertelt Emel. Net
afgestudeerd en meteen tal van
opdrachten. Het is een luxe, maar
het zorgde er ook voor dat ze geen
tijd had om stil te staan bij wat ze
nou wel en niet wilde. En dat terwijl
haar droom nou juist was om zelf
aan het roer te staan. Of, om bij dat
voorbeeld van die trein te blijven, de
machinist te zijn. ‘Maar ik was niet
de machinist, eerder de conducteur’,
lacht ze. ‘lk had voor mijn business
helemaal geen doelen gesteld. Dat is
wel een valkuil, je weet niet waar je
naartoe aan het groeien bent.
Terwijl het juist zo belangrijk is een
visie te hebben en te weten wie je
bent als persoon. Daar kwam ik pas
later achter. Ik dacht dat
ondernemen zo hoorde en vond
alles ook leuk.’

Dat de trein op het punt van
ontsporen stond, merkte Emel toen
ze in een jaar tijd vaak ziek werd.

Ik dacht: hier klopt iets niet. Steeds
rugpijn, een grieperig gevoel,
verkouden... Mijn lichaam gaf aan
dat het niet goed zat. Ik dacht: ben
ik aan het doen wat me blij maakt? Is
het uurtje-factuurtje, of voeg ik ook
iets toe aan iemands leven? Maar ik
vond het heel moeilijk om afscheid
te nemen van een aantal vaste
opdrachtgevers. Ze hadden mij
vertrouwen gegeven. Toch wist ik
dat het moest. Ook voor hen, ik
gunde die organisaties een
medewerker met een frisse blik.’

En dus zegde ze een grote vaste
opdrachtgever gedag en toen... brak
corona uit. ‘Dat was natuurlijk niet
hoe ik het gepland had. Maar het
gaf me de tijd om aan mijn bedrijf te
werken, in plaats van in mijn bedrijf.
Ik kon bewuste keuzes maken.’

Opeens leken de juiste mensen op
haar pad te komen. Ik volgde een
cursus over workshops geven en
volgde een online programma over
LinkedIn waardoor ik stil ging staan
bij mijn grotere doel.
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Ik ben heel veel na gaan denken!
Tijdens het afwassen, in gesprek met
haar vriend, kwam Emel erachter
waar haar kracht zit: content maken.
'k zag mezelf al helemaal op een
podium staan als Content Coach. Ik
dacht: ditis het!

Hoe kijkt Emel terug op haar
ondernemersavontuur? ‘lk denk dat
het heel goed is dat ik eerst ben
gaan freelancen. Dat was voor mij de
weg om ervaring op te doen en uit
te vinden wat ik goed kan. Dat gaf
me het vertrouwen om de Content
Coach te starten, dat had ik anders
misschien niet gehad.’

En is het ondernemen zo leuk als ze
had verwacht? Ja en nee, ik vind het
wel lastig mijn werk los te laten.
Maar ik kan het wel precies op mijn
manier doen. Dat ik ondernemen zo
leuk vind, is soms ook mijn valkuil. Ik
wil nog honderd ideeén uitwerken!
Maar ik word geduldiger, niet alles
hoeft letterlijk nu...

laan?

Tips van de Content Coach::

® | aatjezelf zien: niet alleen op
socials, maar ook op andere
plekken online

® Durf je verhaal te vertellen!
Mensen willen juist weten wie de
persoon achter het bedrijf is

® Onderschat je kennis niet, die is
van grote waarde. Deel die kennis

en ervaring
L]
O De.contentcoach
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De kracht van woorden

'09(4/‘(% Aw/;wta maker

Tijdens een reis die ze
grotendeels in haar eentje
ondernam, viel het kwartje: ik
wil deze vrijheid vasthouden, ik
word ondernemer. En waar bij
sommige mensen de
vakantievoornemens vervliegen
zodra ze Nederlandse grond
raken, maakte Nanneke van
Drunen haar droom waar. Ze
mag zich inmiddels online
ondernemer noemen.

Als jij op een feestje de vraag
krijgt: ‘wat doe jij voor werk?’,
wat zeg je dan?

'Dan vertel ik dat ik vrouwelijke
ondernemers leer hoe ze
sensationele teksten kunnen
schrijven en aan storytelling kunnen
doen. Daardoor kunnen ze hun
contentplanning met meer gemak
uitvoeren, meer klanten aantrekken
en hun omzet verhogen.

Meer klanten, door te schrijven?
'Klopt. Ik heb zelf een hekel aan
acquisitie. De enige keer dat ik aan
koude acquisitie heb gedaan, zat ik
met tranen in mijn ogen aan de
telefoon. Gelukkig heb ik ervaren dat
je door goede content te maken, 66k
klanten aan kunt trekken. Die weg
past veel beter bij mij. En ik help
andere ondernemers om ook op die
manier te gaan werken.'

Waarom richt je je op
vrouwelijke ondernemers?
'Omdat ik het idee heb dat
vrouwelijke ondernemers het
lastiger vinden om hun podium te
pakken. Ze vinden het moeilijk om te
laten zien dat ze expert zijn in wat ze
doen. Ook zien veel vrouwen niet
hoe krachtig hun verhaal is. Ik wil
eraan bijdragen dat meer vrouwen
hun podium pakken.

Sinds kort heb je ook het online
programma ‘Schrijf jezelf beter’
gelanceerd. Hoe dat zo?

‘Een van mijn schoonzussen werd
een tijd geleden ziek en dat gaf mij
een heel machteloos gevoel. Ik ben
in die periode veel gaan lezen over
helen. Het herinnerde mij aan een
wetenschappelijk onderzoek
waarover ik een paar jaar geleden
had gelezen, waar de kracht van
woorden uit naar voren kwam.
Daaruit bleek dat een wond beter en
sneller geneest, als je over de

ervaring rondom een trauma schrijft.

Ik vind het zo tof dat je met vier
dagen twintig minuten schrijven al
beter in je vel kunt zitten en
gezonder, vitaler en energieker
wordt. Daarom heb ik 'schrijf jezelf
beter’ gelanceerd.’

Hiermee ga je meer de
alternatieve hoek in, spannend?
'‘Aan de ene kant voelde ik heel sterk
dat ik dit moest doen. Maar ik zou
liegen als ik zou zeggen dat ik nooit
twijfels heb gehad. Ik heb affirmaties
en meditaties toegevoegd, daar ga ik
meer de alternatieve kant mee op.
Maar heel simpel gezegd, gebruik ik
bij al mijn programma'’s de kracht
van woorden. De ene keer zet je het
in om je omzet te verhogen, de
andere keer om je op persoonlijk
vlak te ontwikkelen.’

Hoe heb je de stap van offline
naar online ondernemen
gemaakt?

'‘Na het maken van een reis, heb ik
de stap naar het ondernemerschap
gemaakt. Met name vanuit een
behoefte aan vrijheid. In eerste
instantie ging ik offline ondernemen,
ik werkte als tekstschrijver en
communicatieadviseur. Maar om
mijn droombeeld van reizen en
ondernemen waar te maken,

heb ik in 2018 de stap naar online
ondernemen gezet. Ik moest
overigens wel knopen doorhakken
om daar te komen. Het plan lag er al
langer, maar ik bleef van deadline
naar deadline rennen. Dat kwam
mijn creativiteit ook niet ten goede.
Daarom heb ik een grote vaste klant
gedag gezegd, hoe moeilijk dat ook
was. Als je ‘nee’ zegt tegen het een,
komt er een ‘ja’ voor iets anders. Ik
ben me vervolgens in online
ondernemen gaan verdiepen door
het volgen van trainingen en het
opzoeken van like-minded people. Ik
heb ontzettend veel uitgezocht en
ontdekt. Van: hoe maak ik een goed
filmpje? Tot: hoe vermarkt ik mijn
online programma. Ik heb
bijvoorbeeld moeten leren om de
tijd te nemen om een programma te
verkopen. Omdat ik echt een
creatieveling ben, vind ik met name
het maakproces enorm leuk. Als het
af is, denk ik al snel: door naar het
volgende! Maar zo werkt het niet.

Hoe doe je dat: je online
programma vermarkten?

'Het is enorm belangrijk om online
zichtbaar te zijn. Voorheen was ik
online ook wel aanwezig, maar op
een andere manier. Het was
belangrijk dat opdrachtgevers mijn
portfolio konden zien. Nu leer ik
mensen hoe ze teksten schrijven en
dat vraagt om andere content!

Er is een breed aanbod aan
online programma’s, hoe
onderscheid jij je daarin?

‘Door heel goed te luisteren naar
feedback. Ik lanceer een ruwe eerste
versie en luister heel goed naar de
reacties. Zo kom ik erachter waar
mensen tegenaan lopen en of er
nog zaken zijn die missen.'
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Biedt het online ondernemen
je de gewenste vrijheid?
"Zeker! Ik kan tussen de middag
een uur gaan wandelen als ik dat
wil en als ik 'nee’ wil zeggen tegen
een project, doe ik dat gewoon.
Ook kan ik me bijscholen op een
manier die bij me past. Als ik zin
heb om naar een seminar in het
buitenland te gaan, dan doe ik
dat gewoon. De eerste keer dat ik
op reis was en bestellingen
binnen zag komen dacht ik: Yes,
wat is dit gaaf!

Hoe zie jij je toekomst als
ondernemer?

'k heb geleerd daar geen
vastomlijnde plannen voor te
maken, het lukt me steeds beter
om dat los te laten. Om het
ondernemen te zien als een
mooie ontwikkelreis en te kijken
hoe het loopt. Ik vind het
bijvoorbeeld leuk om met andere
ondernemers samen te werken
en het lijkt me best lekker om
bepaalde taken uit te besteden.
Maar op dit moment krijg ik bij
wijze van spreken al een
paniekaanval als ik bedenk dat ik

verantwoordelijk zou zijn voor het
salaris van een medewerker. Dat
botst echt met het gevoel van
vrijheid dat ik zoek, maar wie
weet sta ik er over vijf jaar wel
anders in. Voor nu werk ik het
liefst met freelancers en doe ik
lekker mijn eigen ding. Als ik
vooruit kijk, zie ik een mooie
balans tussen reizen en thuis zijn.
Ik wil vooral zoveel mogelijk
mensen blij maken met mijn
trainingen, zowel online als
offline. Daarnaast heb ik de
droom om ooit een boek te
schrijven, ik denk aan een boek
dat aansluit bij 'schrijf jezelf
beter’. Maar komt het er niet, dan
is het ook goed.

Tot slot: was is jouw
belangrijkste
ondernemersles?

‘Blijf dicht bij jezelf en durf keuzes
te maken. Van stoppen met
werken voor een bepaalde klant,
tot ervoor kiezen op bepaalde
social media kanalen aanwezig te
zijn. Kijk naar wat werkt voor jou
en je bedrijf. Ik geloof echt dat je
het meest succesvol bent als
ondernemer, als je vanuit die
authentieke basis werkt en
plezier hebt in wat je doet.
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The self-made guide

Inspiratie gezocht? Gevonden! In dit boek vind je tal van
powervrouwen. Ondernemer Emile Sobels interviewt hen en
vertelt over haar eigen ervaringen. In dit boek vind je een boel
krachtige verhalen van vrouwelijke ondernemers

Bloei
Plannen voor
Laat je je wel eens initimideren door

grote bedrijven, knallende winsten gevo rderden

en ronkende bolides? Think again!
Elske Doets vertelt in dit boek over
de nieuwe generatie ondernemers,
die het anders willen doen. Op een
verantwoorde manier, vanuit hun
hart. Vol met mooie
praktijkverhalen. Als je een portie
feel good voor de toekomst goed
kunt gebruiken, is dit boek een
aanrader.

Heb je aan het einde van de week vaak een
stressgevoel, een volle actielijst en een hoge
hartslag? Vraag je je af hoe anderen dat toch
doen: ondernemen én sporten én een gezin én
,én, én

je tips om slimmer te werken. Heel praktisch!
Tipje van de sluier: als je dingen niet opschrijft
blijven ze door je hoofd dolen (oh ja, ik moet
nog iemand bellen om de wasmachine te
maken...) Schrijf het uit je hoofd, door een
actielijstje bij te houden (en te checken)! Werkt
perfect!




Powervrouw

Christel Verschuren is
alleenstaande moeder, heeft een
baan van drie dagen in de week bij
de Veiligheidsregio Brabant-
Zuidoost én runt sinds een jaar
Christel Verschuren Fotografie.
Dat gaat haar schijnbaar
moeiteloos af.

Je bent vandaag precies een jaar
ondernemer?

‘Klopt! De eerste keer dat ik bij de
Kamer van Koophandel aanklopte,
werd ik weggestuurd. Toen ik de vraag
kreeg: ‘hoeveel shoots denk je te gaan
doen?, nam mijn onzekerheid het over.
Natuurlijk was dat niet leuk, maar ik
ben er daardoor wel anders naar gaan
kijken. Na een jaar was ik er met het
nodige zelfvertrouwen opnieuw. En nu
bestaat Christel Verschuren Fotografie
alweer een jaar.

Wanneer kwam jij op het punt om
van je hobby je beroep te maken?
Toen ik moeder werd heb ik een aantal
fotografiecursussen gevolgd en ik kocht
een spiegelreflexcamera. Al snel
vroegen vrienden en familieleden: wil je
ons ook eens op de foto zetten? Dat
vond ik ontzettend leuk en de reacties
waren lovend. Het koste me wel enorm
veel tijd om die foto’s te maken en
bewerken. Natuurlijk krijg je dan
dankbare reacties, maar mensen zien
niet hoeveel tijd erin gaat zitten. Dat lag
vooral aan mezelf. Als jij niet duidelijk
maakt hoeveel energie iets kost, dan
kan je niet verwachten dat de ander dat
begrijpt. Ik kwam op het punt waarop ik
dacht: ik moet het nu echt
professioneler aan gaan pakken. En het
mooie is: iedereen had daar alle begrip
voor. Sterker nog, ik heb het gevoel dat
mijn werk meer gewaardeerd wordt,
sinds ik er geld voor vraag.




Hoe heb je jouw tarieven
bepaald?

‘Dat is bij fotografie best lastig. Je
kunt wel honderd fotografen
vergelijken, maar de verschillen zijn
gewoon groot en je kunt niet altijd
verklaren waarom dat zo is. Ik ben
erachter gekomen dat het ook een
stuk mindset is. Je moet gaan staan
voor jouw werk, de tijd die jij erin
steekt, wat jij vindt dat het waard is.
Nu ik een jaar verder ben heb ik ook
weer zoveel meer ervaring
opgedaan dat ik de tarieven weer ga
verhogen.

Jij combineert het ondernemen
bewust met een deeltijd baan?
'‘Dat klopt. Als alleenstaande moeder
voel ik de financiéle
verantwoordelijkheid voor mijn
dochter Guusje. Mijn baan
opzeggen, was dus geen optie voor
mij. Ook omdat ik mijn werk bij de
Veiligheidsregio gewoon ontzettend
leuk vind en me enorm gewaardeerd
voel. Van de drie dagen die ik nu in
loondienst werk, kan ik goed leven.
Alles wat binnenkomt via mijn

fotografiewerkzaamheden, zie ik als
extra. Dat investeer ik met name
terug in apparatuur, workshops en
cursussen. Dat ik die kans krijg, vind
ik enorm mooi. En tot nu toe kan ik
het heel goed combineren.

Hoe combineer je dat dan?

'Als Guusje op school is en ik niet in
loondienst aan het werk ben, maak
ik meters voor mijn bedrijf. Ik plan
dan shoots in of bewerk foto’s. Maar
de afgelopen tijd ben ik ook bezig
geweest met het ontwikkelen van
een workshop. Op maandagmorgen
kan ik dat dan vol energie doen. Als
Guusje op bed ligt, ga ik graag lekker
in mijn eigen bubbel foto's
selecteren. Het geeft me zo'n kick
om de resultaten terug te zien en
lekker creatief bezig te zijn. Ik
hanteer strikte bedtijden en dat
werkt voor ons heel goed. Om het
weekend is ze bij haar vader, dan
plan ik ook shoots in en mijn
moeder springt ook regelmatig bij.
Als Guusje bij mij is, probeer ik het
werk zoveel mogelijk los te laten.

Zij is voor mij eerste prioriteit. Maar
even tussendoor iets doen, dat
gebeurt heus wel eens en dat
begrijpt ze ook.’

Wringt het dan nooit?

'Zeker wel en dan met name in het
afspreken met vriendinnen. Dat
deed ik voorheen in de weekenden
dat Guusje bij haar vader is. Nu ben
ik dan vaak bezig met mijn
onderneming. Bovendien heb ik ook
tijd voor mezelf nodig, wat dat
betreft leer ik mezelf steeds beter
kennen. En doordat ik steeds beter
weet wat ik nodig heb, kan ik ook
beter mijn grenzen aangeven. lk kan
aan mijn vriendinnen uitleggen dat
ik of bezig ben voor mijn bedrijf of
juist even tijd nodig heb om op te
laden. Dat begrijpen ze dan ook wel!’

Fotografen zijn er natuurlijk in
alle soorten en maten. Wat voor
foto’s maak jij?

‘Als je op mijn Instagram-feed kijkt,
zie je dat ik steeds meer mijn eigen
stijl in de nabewerking ontwikkel.Ook
zie je veel zwangere vrouwen en



baby's terug. Daar resoneer ik
enorm goed mee. [k vind het een
uitdaging om vrouwen in hun kracht
te zetten. Bijna elke vrouw zegt dat
ze liever niet op de foto gaat. Ze zien
iets heel anders in de spiegel, dan ik
door mijn lens. Zo'n vrouw is dan
helemaal verbaasd is door de foto's
en zegt: ‘ben ik dat!?l?". Die
dankbaarheid die ze dan uitstralen,
vind ik enorm gaaf. Zelfliefde is voor
mij een belangrijk thema, iets waar ik
denk ik nog meer mee gaan doen.
Maar ik maak ook met enorm veel
liefde foto's voor een onderneming
in sierhekwerk. Ik zie het als een
ontdekkingstocht in wat wel en niet
bij me past.

Wat past niet bij jou?

'lk ben erachter gekomen dat grote
families op de foto zetten of
bruiloften fotograferen niet mijn
ding is. Dan lukt het me minder de
connectie te maken, het is toch
minder intiem. Het heeft ook met
mijn karakter te maken, ik loop
daarop leeg. Als het geen match
blijkt te zijn, doe ik een dergelijke
opdracht ook niet meer. Ik zie dit
echt als mijn speeltijd.

Als ondernemer kan ik doen wat ik
leuk vind, heb ik de vrijheid om mijn
eigen keuzes te maken. Die vrijheid
pak ik dan ook.’

Je hebt in dat jaar tijd een mooie
basis aan opdrachtgevers
opgebouwd. Hoe heb je dat voor
elkaar gekregen?

‘Met name via Instagram. Ik vind dat
zo'n leuk platform. Mensen volgen je
vaak een tijdje en op een gegeven
moment komt er iets voorbij dat ze
raakt. Zo zie ik dat moeders vaak
niet voor de camera durven. Toen ik
daar een post over schreef, kreeg ik
meteen twee aanvragen. Dat waren
mama'’s die dachten: je hebt gelijk,
nu ga ik het wél doen. Zelf mensen
en bedrijven benaderen, dat doe ik
tot nu toe niet. Het moet voor mijj
goed voelen. Ik ga ook niet shooten
om het shooten.’

Naast het fotograferen komt er
nog van alles bij ondernemen
kijken. Hoe kijk je daar
tegenaan?

Ik vind het ontzettend leuk! Ik zie
het een beetje als ondernemertje
spelen.

Zelfs de administratie, niet mijn
sterkste kant, doe ik graag. En ik vind
het heel mooi om mijn routines en
werkprocessen steeds aan te
scherpen, waardoor ik steeds
efficiénter ga werken. Overigens
spar ik regelmatig met mensen om
me heen over het ondernemerschap
en heb ik ook de hulp van een coach
in geroepen. Daardoor maak je echt
een groei door. Ik zie zowel het
ondernemen als het fotograferen als
een grote leerschool.

Wat is jouw tip voor
alleenstaande ouders die willen
ondernemen?

‘Dat het mogelijk is! Zoek een weg.
Als je dat verlangen hebt, ga dan aan
de slag. Door het te combineren
met een baan in loondienst, voelde
het voor mij heel veilig.’

Hoe zie je de toekomst?

'Een baan in loondienst met het
ondernemen gaat me heel goed af
en ik krijg zowel van mijn baan als
het ondernemen enorm veel
energie. Dus ik denk dat ik dit wel
een tijd op deze manier blijf doen.
Maar mijn ultieme droom is toch wel
om vol voor het ondernemen te
gaan. Met name het gevoel van
vrijheid spreekt mij aan. En
natuurlijk, mede door corona, heb ik
gezien wat de risico’s zijn. Toen
lagen mijn shoots ook even stil.
Maar ik denk dat ik het uiteindelijk
wel aandurf om in het diepe te
springen en die risico’s voor lief te
nemen.’

' O l Christelverschurenfotografie
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