3. De persoon van de onderneemster





Hiervoor las je al dat de persoon van de onderneemster een grote rol speelt in de wijze van ondernemen.  Sterker nog: de onderneming en de persoon zijn dezelfde; zij is het bedrijf.  Kleinschalig ondernemen is jezelf zijn (tenzij je goed toneel kunt spelen).  Voor de klant is het gezicht van het bedrijf, van de onderneemster dus, het meest herkenbare.





HET "GEZICHT" VAN HET BEDRIJF


Ga eens bij jezelf na, welk gezicht bij welk bedrijf hoort: de kruidenier om de hoek, de supermarkt, het warenhuis, het postorderbedrijf.





De prominente plaats die Andre van Duin inneemt in de jubileumcampagne van V&D is een poging V&D toch weer een gezicht te geven.





Ondernemen begint dan ook bij een stukje zelfkennis.  "Wat ben ik voor iemand?  Hoe ga ik met mensen om?  Wat vind ik leuk?  Hoe denk ik over ondernemen?  Wat wil ik met m'n bedrijf bereiken?  Wie vind ik sympathiek?  Vertrouw ik op mezelf? Hoe kom ik over?  Enz."
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Zo'n zelfonderzoek lijkt haast een psychologische test.  Dat is het natuurlijk niet.  Het is gewoon eens wat over jezelf nadenken, met je boerenverstand.  Eigenlijk hoort de marktverkenning met zo'n zelfonderzoek te beginnen.  Het is medebepalend voor het hoe, wat en waarom van het bedrijf.  De bedrijfsvoering moet passen bij de persoon van de onderneemster.  Dat is tegelijk één van de sterke punten van kleinschalig ondernemen.  Daar kan dat nog.





"AVONDMENS"


Ben je een avondmens dan is het de moeite waard je kantooruren daaraan aan te passen.  Avondvergaderingen zijn voor jou dan geen probleem meer.  En 's morgens tot 11 uur moet de klant z'n boodschap dan maar inspreken op je telefoonbeantwoorder.





NIET PRATEN MAAR DOEN


Als je geen prater bent maar een doener, moet je geen verkooptechniek kiezen, die gebaseerd is op een vlotte babbel.  Beter is het dan, als je de klant eerst iets kan laten zien wat voor zich spreekt, zoals een monster, een folder, de etalage, een tekening enz.





Als persoon en onderneemster sta je als het ware aan de ene kant van de markt en aan de andere kant staat de klant/opdrachtgever.


Dat is ook maar een mens.


"Wat vindt zij belangrijk?  Wat is haar denkwijze?  Welke problemen?  Welke


eigenaardigheden?"


Er is een spanningsveld tussen het bedrijf en de klant.  Dat bepaalt het "gat in de markt", de werkwijze van het bedrijf en de presentatie.





DE PSYCHOLOGIE VAN HET VERKOOPPROCES.


Een dure, handgemaakte tafel koop je niet in één keer.  Daar gaat een heel proces aan vooraf van wennen aan het idee en de prijs, tot een definitieve keuze voor het ontwerp en de opdracht.  De meubelmaakster moet al die stappen meemaken en de klant "voeren" met aangepaste informatie.  Niet te overhaast want dat schrikt af en ook niet te weinig want dan kan de klant niet besluiten.  En heel veel luisteren om uit te vissen wat de klant eigenlijk precies wil, zodat een passend aanbod mogelijk is.
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Daarom speelt bij marktverkenning het verkennen van mensen zo'n grote rol.  Niet de enige, want er is ook informatie nodig over produktiemethoden, prijzen en ik weet niet wat allemaal.  Maar maak hoe dan ook zorgvuldig kennis met je klanten en met jezelf.





In een kleinschalig bedrijf is niet alleen de klant koning.  De onderneemster wil zelf ook wat.  Ze begint het bedrijf met een bepaalde bedoeling.  Dat kan een hele simpele zijn: genoeg geld verdienen.  Maar er kan ook nog veel meer achter zitten.  "Ik wil m'n eigen baas zijn", of "ik wil de hele tijd koffie kunnen drinken", of "ik wil iets doen wat in m'n baan niet kan".  Niet alleen de klant moet tevreden zijn maar de onderneemster ook.





Iedereen heeft zo haar reden om een eigen bedrijf te beginnen.
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Het is goed als een bedrijf een duidelijk, herkenbaar doel heeft.  Maar het moeten er niet teveel zijn.  Dat werkt verwarrend, zowel naar de onderneemster zelf als naar de klanten.


Het "zelfonderzoek" moet dus leiden tot keuzes: wat is echt belangrijk.  Dat krijgt dan prioriteit en wordt leidraad.  De rest kan misschien over een aantal jaren worden gerealiseerd.





"DE GROTE DROOM"


Mens- en milieuvriendelijk ondernemen: nuttige produkten, hoge kwaliteit, betaalbaarvoor iedereen, geen gebruikvan schadelijke stoffen, iedereen-moetalles-kunnen, loon naar behoefte, geen leiders, deeltijdarbeid, kontinuiteit, andere betalingssystemen, nieuwe maatschappelijke orde.....





Kleinschalig ondernemen is dus niet iets wat speelt tussen "bedrijven" en de "markt" maar tussen mensen.  Als onderneemster werk je als het ware in een netwerk van relaties, persoonlijke relaties.  Het zijn relaties met klanten, met leveranciers, met andere onderneemsters, met vrienden en bekenden.  Het is het spel van "via-via", "mond-tot-mond-reklame", "kontakten leggen", "relaties onderhouden", "geven en nemen" enz.  Er horen ook meer negatieve associaties bij van "vriendjespolitiek", "kruiwagens", "relatie-geschenken" en "omkoperij".


Netwerken, en dan vooral als werkwoord, speelt naar onze mening een grote rol in Kleinschalige Marketing.  Maar dan is het wel belangrijk om goed te weten waar we het over hebben.  Daarom bevat dit boek een aantal aparte hoofdstukken over netwerken.  Ze zijn bedoeld om meer inzicht te geven in het werken met relaties, in het omgaan met je persoonlijke netwerk. Dat is namelijk goed te gebruiken voor marktverkenning en marketing.  De marketing-mix zijn dan de middelen om te netwerken.





"ANSICHTKAART"


We zijn gewend om voor zakelijke korrespondentie brieven te sturen met allemaal prachtige standaardformuleringen en moeizame slotzinnen.


Probeer eens een ansichtkaart.  Een voorbeeld van netwerken met veel


voordelen:


- geen moeilijke, nietszeggende zinnen want daarvoor is geen plaats


- je bent gedwongen om alleen de essentie op te schrijven (vergelijkbaar met


het A-4 tje)


- door de keuze van de kaart kun je persoonlijke aandacht laten blijken


- een brief wordt "opgeborgen" maar een mooie kaart hangt vaak nog heel lang op iemands prikbord en heeft zo veel "attentie-waarde"


- het prikkelt de ander tot een persoonlijke reaktie.
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Is netwerken iets heel onbekends voor je, dan is het aan te bevelen eerst de hoofdstukken 6 t/m 9 te lezen voor je verder gaat met hoofdstuk 4.





