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‘Ondernemen
is als fietsen.
Alsje niet trapt,
blijf je stilstaan
of val je om.’
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Je gunfactor verhogen?
Lees verder!

| jaren groeit het aantal startende ondernemers, ter-

wijl het aantal bedrijfsbeéindigingen daalt. Allemaal

mensen die de kost proberen te verdienen met de
verkoop van hun product of dienst. Daarnaast zijn er duizen-
den verkoopadviseurs, accountmanagers en vertegenwoordi-
gers die in loondienst dezelfde producten en diensten aan de
man willen brengen. We kunnen dus wel stellen dat er steeds
meer aanbod komt, waardoor de concurrentie alleen maar
toeneemt.
Google je eigen aanbod maar eens. Het is best lastig je te
onderscheiden op basis van originaliteit, kwaliteit, gebruiks-
vriendelijkheid en prijs. Alles is er al, alles is marktconform en
alles is afgestemd op de vraag en wens van de klant of doel-
groep. Niet alleen is het voor jou lastig om iets te verkopen,
ook voor de klant wordt het steeds moeilijker om keuzes te
maken op basis van deze criteria. De persoonlijke klik met de
verkoper wordt nu vaak als doorslaggevend gezien. Het wordt
iemand gegund of niet. Het wordt gegund aan degene die
positief is opgevallen tussen alle andere aanbieders.
Hoe een gunfactor tot stand komt en hoe je jouw gunfactor
kunt verhogen, lees je in dit boek vol praktische tips, opdrach-
ten en voorbeelden. Elk hoofdstuk is afzonderlijk te lezen; je
kunt gewoon de onderwerpen uitkiezen die je aanspreken. Het
is zeker niet alleen een boek voor starters. Ook als ervaren
ondernemer doe je er goed aan om geregeld stil te staan bij
wat jou drijft en wat er te leren valt om het nog beter te doen.
Ik wens je alle succes!






Het begint
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OPDRACHTEN BINNENHALEN MET DE GUNFACTORVERHOGER

e leest dit boek omdat je je verkoopresultaten wilt ver-

beteren en meer opdrachten wilt binnenhalen. Gedrags-

verandering en de juiste mindset leiden tot verbluffende
resultaten. Voordat we nader ingaan op het verhogen van je
gunfactor, geef ik je een aantal tips over je mindset.

@ DIT BOEK GAAT OVER JOU
%,

% Of je nu ondernemer, verkoopadviseur of account-
manager bent, of een andere functie hebt waarvan
het doel is om verkoop te genereren: als ik me in dit
boek richt tot de ‘ondernemer’, richt ik me tot jou.
Als je voor een baas werkt, ben je net zo goed een
ondernemer in je eigen functie.

Denk GROOT

Kleine doelen kun je zonder hulp wel realiseren. Daarom blijft
wat klein is vaak klein. Denk groot! Door groot te denken, ga je
sneller kansen zien en vergroot je je creativiteit en probleem-
oplossend vermogen. Vertel iedereen over je grote dromen en
vraag hulp. Anderen zijn best bereid een bijdrage te leveren
aan het doel dat jij wilt bereiken. Het gezegde ‘vele handen
maken licht werk' treedt bijna automatisch in werking.
Mensen die jou al langere tijd kennen (klanten, ambassadeurs,
netwerkcontacten, vrienden) hielpen je vaak al door kleine
kansen door te spelen, met jou mee te denken of jou te spie-
gelen. Ze hoeven niet eens zo veel extra te doen voor deze
stap. Alleen moeten de kansen een stuk groter zijn. Geef het
goede voorbeeld, denk groot!
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HET BEGINT ALLEMAAL MET DE JUISTE MINDSET

Positiviteit en omdenken

Omring je met mensen die geloven in jouw idee en in jouw
doelen. Hierdoor kom je in een positieve flow terecht. Denk in
mogelijkheden en richt je energie op zaken waarop je invloed
hebt. Deze positiviteit trekt positiviteit en enthousiasme aan,
waardoor kansen ontstaan. Deuren die normaal gesloten
zouden blijven, gaan op creatieve wijze open.

Blijf je beren op de weg zien, dan kom je ze vroeg of laat ook
tegen. Gebeurt dat? Ga dan eens omdenken. Grondlegger van
deze techniek is Berthold Gunster. Omdenken is denken in
termen van kansen. De werkelijkheid zonder persoonlijk toe-
gevoegde interpretaties staat hierbij centraal. Ja-maar uitban-
nen en alleen nog denken in termen van ja-en. Met andere
woorden: je benoemt de mogelijkheid die zich aandient in
plaats van te focussen op het negatieve dat zich aandient.

Kijk op www.omdenken.nl voor meer informatie over omden-
ken.

Stap uit je comfortzone

Succes komt met vallen en opstaan. Lef, initiatief tonen en uit
je comfortzone durven stappen zijn de ingrediénten om
nieuwe resultaten te krijgen. Vallen en weer opstaan horen
daar ook bij. Nieuwe paden leiden immers naar nieuwe
bestemmingen. Blijf je oude paden volgen, dan krijg je meer
van hetzelfde. Waar ga jij voor? Durf te falen! Het bijsturen van
een foute keuze is een proces waar je veel van leert. Ook geeft
een foute keuze je de kans te ervaren hoe je klanten op jouw
nieuwe initiatief reageren. Misschien zaten ze niet op deze
actie van jou te wachten, maar ben je wel met hen in gesprek
gekomen, waardoor je veel nieuwe input hebt om je initiatief
bij te schaven. Doorzetten is het sleutelwoord.

13



OPDRACHTEN BINNENHALEN MET DE GUNFACTORVERHOGER

Werk vanuit je passie

Waar een wil is, is een weg. Werk je vanuit je passie, dan zul je
sneller kansen zien, ook wanneer het even tegenzit. Onderne-
men doe je meestal niet om het ondernemen zelf. Je bent
ondernemer omdat je iets unieks te bieden hebt waar jij vol-
ledig in gelooft en waarvan je zeker weet dat een ander er iets
aan heeft. Straal dit uit en toon je enthousiasme om het over
te brengen op anderen.

Doe alsof je er al bent

Een van de succesvolste strategieén, beschreven door Jack
Canfield, is om net te doen alsof je al hebt bereikt wat je wilt
bereiken en alsof je geniet van je succes. Hij bedoelt daarmee
dat je nu al moet gaan denken, praten en voelen, en je alvast
moet gaan kleden en gedragen alsof je je doel al hebt bereikt.
Volgens Jack Canfield heb je dan meteen de juiste mindset te
pakken en helpt dit om je doel daadwerkelijk te bereiken.

Creéer een positieve mindset
* Welke gedachten vergroten jouw zelfvertrouwen als het
gaat om je ondernemerschap?

* Welke ervaringen bevestigen deze gedachten?
* Hoe ga je deze positiviteit omzetten in daden?

14



‘Sooner or later,
those who win
are those
who think
they can.’
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Wat is gunnen
en wat heb je
aan een
gunfactor?



OPDRACHTEN BINNENHALEN MET DE GUNFACTORVERHOGER

unnen betekent dat je iemand iets geeft, schenkt,

toewijst, verleent of verschaft. Gunnen betekent ook

helpen. Dit kan op diverse manieren. lemand kan jou
leads toespelen, je uitnodigen voor een offertetraject of aanbe-
steding, jou aanbevelen bij anderen door een goede referentie
af te geven of hij kan je bijvoorbeeld tijd gunnen. Tijd die hij
vrijmaakt in zijn agenda voor een kennismakingsgesprek met
jou, terwijl hij het daar normaal gesproken veel te druk voor
heeft.

gUnN-Nen (gunde, heeft gegund) 1 graag willen
dat iemand iets krijgt of heeft 2 toestaan, verlenen,
toewijzen: zich geen rust gunnen; veroorloven

(Bron: Van Dale)
Afbeelding 21 De betekenis van gunnen

Wanneer ontstaat het moment waarop een ander jou wil
helpen? Dat is afhankelijk van diverse factoren. Je houding,
communicatie en gedrag zijn hierin heel belangrijk. Hoe ande-
ren jouw beweegredenen interpreteren en hoe ze denken over
jouw handelen, bepaalt samen met je zichtbaarheid en de hoe-
veelheid gezamenlijke contactmomenten of er een basis van
vertrouwen bestaat. Deze is nodig om commitment te krijgen.
Vertrouwen en commitment zijn vereisten om in de ogen van
de ander een hoge gunfactor te hebben. Er zijn gemiddeld 5
tot 8 contactmomenten nodig om meer dan het basisvertrou-
wen te verdienen. Authenticiteit is hierbij van groot belang.
Tijdens elk contactmoment zoekt de ander naar bevestiging
van het beeld dat hij eerder van je heeft gekregen. Bevestig je
de ander niet in zijn beeld van jou, dan interpreteert hij dat al

18



WAT IS GUNNEN EN WAT HEB JE AAN EEN GUNFACTOR?

gauw als vreemd en onecht, waardoor het vertrouwen in jou

afneemt. Om een opdracht of een afspraak gegund te krijgen,
heb je meer dan het basisvertrouwen nodig. Hoe je effectieve
contactmomenten kunt creéren, vertel ik je in hoofdstuk 5.

%’ BLIJF JEZELF VOOR EEN HOGE GUNFACTOR
()

% Wees altijd jezelf. Doe je je anders voor dan je nor-
maal gesproken bent, dan val je vroeg of laat door
de mand. Alleen als je jezelf bent en blijft, ben je
geloofwaardig en kom je betrouwbaar over. Dit komt
je gunfactor ten goede.

Hoe hoger je gunfactor, hoe beter

Een hoge gunfactor ontstaat wanneer een ander jouw hou-
ding, gedrag en communicatie als betrouwbaar heeft beoor-
deeld. Daarnaast ontstaat een hoge gunfactor wanneer de
ander een persoonlijke klik ervaart en jou ziet als een betrouw-
bare persoon. Regelmatig contact verhoogt de kans op een
klik en dus op een hoge gunfactor, doordat mensen je sneller
vertrouwen en iets voor je willen doen als ze jou persoonlijk
hebben meegemaakt. Een hoge gunfactor in een verkoop-
proces is van groot belang. Het gaat vaak om grote bedragen
en langetermijnrelaties. Gelukkig is je individuele gunfactor te
beinvioeden. Je hebt immers zelf invloed op de manier waarop
je communiceert, hoe je je gedraagt en welke houding je aan-
neemt in diverse situaties. Hoe hoger de gunfactor, hoe beter
de onderlinge klik is, hoe beter de samenwerking en de onder-
linge communicatie zullen verlopen, hoe hoger de tevreden-
heid bij de klant. En dat is de basis voor meer opdrachten!
Vanuit mijn eigen ervaring als adviseur en ondernemer heb ik
in kaart gebracht welke factoren invloed hebben op de hoogte

19



OPDRACHTEN BINNENHALEN MET DE GUNFACTORVERHOGER

van een individuele gunfactor. Dit heeft geresulteerd in een
overzichtelijk model: het Multidisciplinaire Gunningswiel.

2.1 Het Multidisciplinaire Gunningswiel

Het Multidisciplinaire Gunningswiel bestaat uit 8 factoren die
de individuele gunfactor beinvlioeden.

/‘K_/ a\la

Relatie Zichtbaarheid

| B

Contact

Kennis Afstemming

X

Afbeelding 2.2 Het Multidisciplinaire Gunningswiel
Het Multidisciplinaire Gunningswiel is een dynamisch model.

De 8 segmenten staan niet los van elkaar. Keuzes in het ene
segment hebben invloed op de keuzes en uitvoering in het

20



WAT IS GUNNEN EN WAT HEB JE AAN EEN GUNFACTOR?

andere segment. Het wiel staat nooit stil. Er zijn altijd verande-
rende omstandigheden — nieuwe ontwikkelingen in de markt
of bij de klant, nieuwe ervaringen, nieuwe kennis, nieuwe
mensen die je treft — en die hebben allemaal invloed op jouw
Gunningswiel. Op basis van de informatie die je hebt, maak je
keuzes en zet je stappen. Jij zit aan het stuur en jij bepaalt
daarom de route die het wiel met jou aflegt.

De as: wie je bent en wie je wilt zijn

De as waarom het wiel draait is de basis van het wiel. In de
basis staan twee vragen centraal: ‘Wie ben ik?' en ‘Wie wil ik
zijn?'. Deze vragen moeten concreet en duidelijk worden
beantwoord. De antwoorden zijn in grote mate bepalend voor
de invulling van de overige 6 factoren die zich in de buitenste
rand van het wiel bevinden. Je moet voor jezelf goed weten
wie je bent, wat je kunt, wat jou drijft, wat jouw passies zijn
en waarin je jezelf onderscheidt van je concurrent.

Vervolgens ga je kijken wie je wilt zijn. Hier staat het bepalen
van jouw personal brand centraal en maak je keuzes rondom
jouw merk en markt.

Wanneer je de as van het wiel helder en concreet geformu-
leerd hebt en weet wat je doel is, kun je naar de buitenrand
van het wiel. Hierin formuleer je acties en voer je ze uit om je
doel te realiseren. De voorbereiding van alle activiteiten die je
wilt ontplooien, vindt plaats in de as. Laat je hier steken
vallen, dan loopt het wiel niet soepel. Een goed begin is het
halve werk! In hoofdstuk 3 kom ik hierop terug.

21



OPDRACHTEN BINNENHALEN MET DE GUNFACTORVERHOGER

@ PERSOONSGEBONDEN GUNFACTOR
()

0‘ De gunfactor is niet bedrijfsgebonden, maar per-
soonsgebonden. Hoewel een goed bedrijfsimago het
gunningsproces kan beinvloeden, is de gunfactor van
degene die de relatie onderhoudt met de opdracht-
gever van doorslaggevend belang. Bij het beant-
woorden van de vragen wie je bent en wie je wilt
zijn, kun je rekening houden met bepalingen die
bedrijfsmatig zijn afgesproken, maar ze moeten
vooral bij jou als persoon passen, anders kom je niet
authentiek over. Jouw houding, gedrag en manier
van communiceren zijn essentieel voor de totstand-
koming van de gunning.

De buitenband: de 6 segmenten van je zichtbaarheid
De 6 segmenten in de buitenband hebben te maken met de
activiteiten rondom jouw zichtbaarheid. Hoe kun je contacten
leggen en afstemming creéren? Hoe kun je jouw kennis en
kunde onder de aandacht van anderen brengen? Hoe kun je je
door middel van je houding, communicatie en gedrag onder-
scheiden van andere ondernemers? Hoe kun je sterke relaties
opbouwen, onderhouden en beheren? Dit alles heb je nodig
om het vertrouwen van anderen te verdienen, hun commit-
ment te krijgen en een gunning tot stand te brengen. Met
andere woorden: de buitenste rand van het Multidisciplinaire
Gunningswiel richt zich op jouw unieke positionering in je
afzetmarkt. In hoofdstuk 3 krijg je meer informatie over de as
van het Gunningswiel, waarna de hoofdstukken 4 t/m 10
steeds nader ingaan op één segment van de buitenband.
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‘Self-reflection is a
humbling process.
It’s essential to find
out why you thing,
say and do certain
things... then better
yourself.

NNNNNNN M




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /None
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CalCMYKProfile (U.S. Web Coated \050SWOP\051 v2)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Error
  /CompatibilityLevel 1.5
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.1000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails true
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams true
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness true
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile (None)
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages true
  /ColorImageMinResolution 150
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages false
  /ColorImageDownsampleType /Average
  /ColorImageResolution 300
  /ColorImageDepth 8
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterColorImages false
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages true
  /GrayImageMinResolution 150
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages false
  /GrayImageDownsampleType /Average
  /GrayImageResolution 300
  /GrayImageDepth 8
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /FlateEncode
  /AutoFilterGrayImages false
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages true
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages false
  /MonoImageDownsampleType /Average
  /MonoImageResolution 1200
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile (None)
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName (http://www.color.org)
  /PDFXTrapped /Unknown

  /CreateJDFFile false
  /SyntheticBoldness 1.000000
  /Description <<
    /ENU (Use these settings to create PDF documents with higher image resolution for high quality pre-press printing. The PDF documents can be opened with Acrobat and Reader 5.0 and later. These settings require font embedding.)
    /JPN <FEFF3053306e8a2d5b9a306f30019ad889e350cf5ea6753b50cf3092542b308030d730ea30d730ec30b9537052377528306e00200050004400460020658766f830924f5c62103059308b3068304d306b4f7f75283057307e305930023053306e8a2d5b9a30674f5c62103057305f00200050004400460020658766f8306f0020004100630072006f0062006100740020304a30883073002000520065006100640065007200200035002e003000204ee5964d30678868793a3067304d307e305930023053306e8a2d5b9a306b306f30d530a930f330c8306e57cb30818fbc307f304c5fc59808306730593002>
    /FRA <>
    /DEU <>
    /PTB <>
    /DAN <>
    /ESP <>
    /SUO <>
    /ITA <>
    /NOR <>
    /SVE <>
    /KOR <>
    /CHS <FEFF4f7f75288fd94e9b8bbe7f6e521b5efa76840020005000440046002065876863ff0c5c065305542b66f49ad8768456fe50cf52068fa87387ff0c4ee575284e8e9ad88d2891cf76845370524d6253537030028be5002000500044004600206587686353ef4ee54f7f752800200020004100630072006f00620061007400204e0e002000520065006100640065007200200035002e00300020548c66f49ad87248672c62535f0030028fd94e9b8bbe7f6e89816c425d4c51655b574f533002>
    /CHT <FEFF4f7f752890194e9b8a2d5b9a5efa7acb76840020005000440046002065874ef65305542b8f039ad876845f7150cf89e367905ea6ff0c9069752865bc9ad854c18cea76845370524d521753703002005000440046002065874ef653ef4ee54f7f75280020004100630072006f0062006100740020548c002000520065006100640065007200200035002e0030002053ca66f465b07248672c4f86958b555f300290194e9b8a2d5b9a89816c425d4c51655b57578b3002>
    /NLD <>
  >>
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [595.276 850.394]
>> setpagedevice


