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Vacaturebank voor mensen

richting Utrecht, met een pakje

op weg naar een klant. Mijn
broer zat inmiddels al 10 jaar thuis,
direct na zijn schooltijd, want hij
heeft een erfelijke spierziekte. Hij
was athankelijk van een uitkering
en hoe het mij financieel ging,
voor zijn sociale leven. Hij had zijn
rijbewijs en hield van autorijden,
maar een auto kon hij niet beta-
len. Opeens kreeg ik mijn bliss:
mijn broer kon koerier worden! Tk
weet nog precies hoe ik me voelde
toen ik het bedacht; Opluchting,
ontroering, verwachtingvol en een
ongekende energiestoot! Stuite-
rend belde ik mijn broer op; Je kan
Koerier worden Jan!!!!

Ik zat in mijn auto, op de A2

We gingen naar het UWV om

een auto te vragen. Na 5 minuten
stonden we weer buiten met z'n
tweeén, want een auto gaven ze
niet zomaar weg, terwijl ik had
uitgerekend dat ze die binnen 1
jaar terug verdiend hadden omdat
ze mijn broer geen uitkering meer
hoefde te betalen. Toen werd ik
boos. Ik besloot een koeriersdienst
te beginnen waarbij alleen maar
mensen met een lastig lichaam
mochten werken. Het begon met

een brief aan Henny Huisman,

of ik in de Supriseshow mijn idee
mocht vertellen. Hij heeft nooit
geantwoord, maar doordat het op
papier stond, hoefde ik alleen maar
de stapjes te zetten. En dat deed ik.

Nu werken er 60 mensen, vanuit

4 vestigingen. Elke € 50.000 aan
omzet staat voor 1 fulltime ar-
beidsplaats. 1 arbeidsplaats is een
lastenverlichting voor de samenle-
ving van € 30.000. Dat is de Social
Return on Investment in geld.

Eckart Wintzen was mijn held, hij
gaf mijn zijn adresboek en zei kruis
maar aan wie je wilt benaderen.,En
verder; je bent best een grote
vervuiler als koerierdienst Nico-
lette, wat ga je daaraan doen? Ik
gaf mijn mensen de opdracht de
schoonste koeriersdienst te wor-
den. We staan nu op de 11ste plaats
in de top 100 van groenste vervoer-
ders in Nederland.

Het is nu 12 jaar na dat moment
op de snelweg. En ik realiseer mij
dat ik nu pas ga beginnen. Valid
Express was mijn school en mijn
bewust wording. Ik relaiseer mij
dat ik bepaalde dingen heel goed

met een lastig lichaam

kan en voel mij verantwoordelijk
om die cadeautjes in te zetten voor
een betere, gelijkwaardigere we-
reld. Ik ben mijn broer ontzettend
dankbaar, dat zijn situatie mij op
dit pad heeft gebracht.

Vorige maand ben ik samen met
Arrad Eshel, Cindy Kouwenoord,
Peter Clercx, en Stephan Propper
de Valid Group begonnen. Samen
gaan we op veel grotere schaal ge-
lijkwaardigheid creeren voor men-
sen met een lastig lichaam in Ne-
derland. We hebben gekeken naar
de drempels die er zijn, waardoor
gelijkwaardige arbeidsparticipatie
zo moeizaam gaat in Nederland.
Door ons businessplan online te
schrijven hebben we heel veel ken-
nis en input kunnen vergaren. En
het besluit genomen om dit vanuit
een licentie model te doen. Arrad is
marketingman, Peter en Stephan A
merk bouwers. Met het merk Valid
gaan we die gelijkwaardigheid op
zo groot mogelijke schaal creéren.

Dat doen we door de vindbaarheid
van mensen met een lastig lichaam
te vergroten:
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Valid People, de vacaturebank
voor mensen met een lastig li-
chaam.

Door de papierwinkel die het in
dienst nemen van deze mensen
met zich meebrengt weg te nemen:

Valid Solutions, administratie-
kantoor

Door de beeldvorming te veran-
deren, binnen organisaties en bij
mensen met een lastig lichaam en
mensen anders naar zichzelf en
elkaar te laten kijken:

Valid Academy, training en
coaching

Hoe zie ik de toekomst van Valid?
Valid Catering,Valid Travel, Valid
productie, Valid taxi, Valid bakker,
Valid slager, Valid consultantie,
Valid inventions etc.

En natuurlijk alles wat we doen,
heel bewust, zo min mogelijk

het milieu belasten want alles is
1. Daar wordt je blij van. Als je
met liefde en zorg omgaat met de
dingen die je doet. Bewust van

Nicolette M. Mak
www.validpeople.nl
Nicolette@validpeople.nl

de impact die je als jouw simpele
persoontje kunt hebben op de
wereld. Als het mijn tijd is, wil ik
zoveel mogelijk gelijkwaardigheid
gecreéerd hebben. Structuren die
niet werken, die wil ik veranderd
hebben dan. Zoveel mogelijk men-
sen aanraken met het besef dat we
allemaal onze eigen werkelijkheid
creéren en dat je die dus zo fijn
kunt maken als dat je zelf wilt.

Wat wil ik verder nog bereiken? Tk
wil dat Social Return On Invest-
ment in het inkoopbeleid van de
overheid en bedrijven komt. Dat
houdt in dat je als inschrijver op
een tender of een aanbesteding
extra punten scoort als je mensen
met een afstand tot de arbeids-
markt in dienst hebt of extern
inhuurt. Volgens mij is dat de beste
manier om ondernemers over te
halen sociaal te ondernemen als

ze dat niet al doen. Dat ga ik doen
door de politiek nog meer van mijn
standpunt op de hoogte te bren-
gen en mijn ideeén te delen met
inkopers van de overheid en het
bedrijfsleven.

Verder ga ik ervoor zorgen dat alle

werkgevers in Nederland onder-
staande tekst op hun netvlies
krijgen.

“Heb je ooit een been een be-
leidsplan zien schrijven?”

Wij ook niet. Daarom is er nu Valid
People. De eerste en enige vaca-
turebank voor 20.000 Hbo’ers en
academici met hersens, ambitie,

én een lastig lichaam. Want als
een been geen beleidsplan kan
maken, kun je net zo goed iemand
aannemen die geen benen heeft, of
iemand met een chronische ziekte,
of met een dwarslaesie.

it’s all about the brains.

Dus.




Boeddhisness

Business met een
boeddhistische vonk

etra Hubbeling, initiator en
P kartrekker van het nieuwe

platform Boeddhisness gaat
als een speer: LinkedIn, Twitter (@
petrah en @Boeddhisness) Face-
book, Plaxo er is geen Social Media
Network zonder dat je bijdragen
leest en ervaart van deze actieve
vrouw. De voormalig directeur van
Elsevier Congressen en voormalig
eigenaar van Newpeople Interim
Management heeft haar zinnen
gezet op een ander leven. Een leven
als boeddhistisch zakenvrouw.
Volgens Petra past juist het boedd-
hisme uitstekend in onze zaken-
wereld: “Als we doorgaan met het
korte-termijndenken en geld boven
alles blijven stellen, dan denk ik
niet dat we het in de toekomst red-
den. We moeten veel meer kijken
naar de mens en de omgeving van
een bedrijf. D4t zijn in mijn ogen
de belangrijkste pijlers om in de
toekomst succesvol te zijn.“

En dus richtte ze Boeddhisness op.
Niet om zakenmensen te bekeren,
maar meer om kennis en technie-
ken van de boeddhistische leer te
delen met het zakenleven.“Dat zijn
meditatietechnieken, aandachts-
technieken en ook bieden we een
aantal van Boeddha’s paden als
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Leer meT bE WET
VAN GEVEN EN ONT-
VANGEN: IMENSEN DIE
VEEL GEVEN ONTVAN-
GEN 00K MEER. DAT
IS DE STREKKING VAN
DE WET VAN GEVEN
EN ONTVANGEN, EEN
SPIRITUELE WET DIE JE
LEVEN KAN VERAN-
DEREN. ALS JE EROP
DURFT TE VERTROUWEN

mogelijke toepassing in de moder-
ne bedrijfvoering aan.” Ter illustra-
tie noemt ze het achtvoudige pad
van Boeddha, dat op dit moment
ook als uitgangspunt dient voor een
binnenkort te verschijnen marke-
tingboek. Het achtvoudige pad is
het pad dat boeddhisten volgen

om hun levenswijze vorm te geven.
“Dit pad heeft vele raakvlakken met
paden die we in het bedrijfsleven
tegenkomen. Hiermee kunnen ma-
nagers en professionals het boed-
dhisme inzetten als inspiratiebron
voor hun zakelijk leven. Om zo
uiteindelijk tot een betere bedrijfs-
voering te komen.”

Boeddhisness heeft als doel bedrij-
ven op weg te helpen en te onder-
steunen in hun ‘andersdenken’.
Hiervoor staan coaches, trainers en
adviseurs met een boeddhistische
levensinstelling paraat. Ieder be-
drijf, ondernemer of manager met
vragen over managementswitches,
strategiebepalingen en identiteits-
vragen die openstaan voor spiritua-
liteit, behoort tot de welkome doel-
groep. Petra gelooft in haar missie
en organiseert binnenkort ook
trainingen en congressen over de
efficiénte link die mogelijk is tussen
het boeddhisme en business.

Practice what you preach
Een van Petra’s inspiratiebronnen

VoLG DE WOORDEN DIE DE BOED-
DHA OVER ZUN LEER SCHREEF BlJ
JE BEDRIJFSVOERING OF MANAGEN:
\WAARNEEMBAAR IN HET HIER EN
NU, TubLoos, AANMOEDIGEND
TOT ONDERZOEK, VOORWAARTS
LEIDEND, DOOR DE WIZEN ZELF TE
ERVAREN

Petra Hubbeling

Tel + 31 6 54261141

e-mail: info@boeddhisness.nl
twitter @Boeddhisness
Website www.boeddhisness.nl

vormde het boek ‘De diamantslij-
per’ van Geshe Michael Roach.
Hierin staan strategieén voor suc-
cesvol werken en leven, gebaseerd
op een unieke combinatie van
oude en moderne wijsheid uit de
Tibetaanse boeddhistische traditie.
Petra: “Geshe Michael Roach runde
een heel succesvol diamantbedrijf,
echt een miljoenenbedrijf. Door
zijn winsten gewoon weg te geven
heeft hij ervaren dat het uiteinde-
lijk allemaal veel grootser bij hem
terug komt. Dat heeft mij heel erg
geinspireerd en dat is ook wel een
van de dingen die ik wil doen.”

Petra’s rol is meer op de achter-
grond, zoals ze zelf aangeeft. Het

is het opzetten en vlot trekken van
het platform: “Je kunt me zien als
de bemiddelaar tussen het bedrijfs-
leven en de spiritualiteit. Tk geef
zelf geen trainingen en ga ook geen
coachings- of adviestrajecten in.
Wel help ik bij het maken van de
juiste match. Zodra Boeddhisness
gaat lopen en gedragen wordt door
de deelnemende boeddhisten, zet
ik weer verdere stappen om het
platform verder uit te bouwen. Als
ik zometeen winst maak, gebruik
ik die in de eerste instantie om het
boeddhisme in Nederland te onder-
steunen.”

Wil je weten hoe en of het boed-
dhisme in jouw bedrijf een plaats
kan krijgen? Petra Hubbeling staat
je graag te woord.

VOoLG DE INSTRUCTIES DIE DE BOED-
DHA AAN ZIJN EERSTE LEERLINGEN
GAF: HET VERMUDEN VAN AL HET
FOUTE GEDRAG, HET ONDERNEMEN
VAN HET GOEDE, EN HET ONTWIK-
KELEN VAN JE EIGEN GEEST; DIT IS
DE LEER VAN DE BOEDDHAS



Bel voor een kennismaking en
verdere uitleg eens met mij,
Bouke, 06 506 436 18

Of bezoek onze website:
www.xillan.nl

Mijn manier van
gewoon doen!

verkopen en dan niet alleen

groene stroom voor de servers
maar ook de gedachte erachter. Ma-
chines die efficiénter zijn, minder
transportbewegingen door centrale
plaatsing etcetera. Maar vooral ook
door anders te gaan werken en dus
denken. De grote lijnen daar gaat
het om. Als je niet meer als van-
zelfsprekend alles afdrukt, maar
logisch omgaat met je datastromen
scheelt dat dermate veel milieu-
schade, vooral als je het als geheel
bedrijf als werkmethode hanteert.
Als je het idee van alles bij jezelf
houden loslaat en dus resources
(machines, maar ook mensen) gaat
delen bereik je nog veel meer.

Ik wil graag een groen product

Veel ondernemers stellen mij de
volgende vraag: “Ik wil graag een
flexibel bedrijf waarvan de automa-
tisering de mogelijkheden heeft om
mee te ademen bij groei én krimp!”

In deze tijd van crisis en krimp
gaan we vooral met de kaasschaaf
aan de gang in onze bedrijfsvoering,
maar is dat wel de oplossing?

Ik vind van niet. Samen met een
stel ondernemers uit de automa-
tisering en re-integratie markt,
hebben we een tijdje geboomd en
vervolgens hebben we besloten zelf

GewooN poen! Ook
OVER AUTOMATISERING

TECHNISCHE AFKORTINGEN
IN ONZE COMMUNICATIE

een dienst te bieden die deze flexi-
biliteit biedt.

De issues die bij veel bedrijven spe-
len zijn nu vooral financieel gericht,
maar op lange termijn wil iedereen
hiernaast toch ook “groen” zijn en
op de toekomst gericht? Flexibel
dus in de te maken keuzes.

Daarom hebben wij de krachten
gebundeld en een bestaande partij
overgenomen dat is Xillan gewor-
den.

Wij hebben Xillan flexibel gemaakt
door de juiste infrastructuur,
machines en software te benutten,
maar ook onze contracten kunnen
mee ademen met groei én krimp.
Groen door de klant alle voorde-
len van deze nieuwste manier van
automatisering ten volle te laten
benutten. Door het gebruik van
energiebesparende oplossingen en
machines, en uiteraard door groene
stroom. Hier komt op korte termijn
nog CO2 neutraal werken bij.

Een van de belangrijkste peilers is
het voorkomen van verspilling, dit
willen we bereiken door onze klan-
ten slimme oplossingen te bieden
waarmee verspilling voorkomen
wordt door werkmethodes te wijzi-
gen of te ondersteunen.

TOEKOMSTGERICHT DENKEN, OOK

VOOR U

AFSCHUIVEN VAN
VERANTWOORDELIJKHEID

Daarnaast streven wij naar een
bedrijf waarin mensen (klanten

en medewerkers) zich herken-

nen, degelijke dienstverlening en
producten, maar ook rechtstreekse
benadering, duidelijkheid en
begrip. Of u nu 1 of 100 werkplek-
ken heeft, wij vinden u belangrijk.
Tevens snappen wij dat wij ver-
stand van automatisering hebben
en u geen zin heeft om een vertaling
van iedere tekst te moeten maken
of in een gesprek zoveel afkortingen
te horen dat de kern van het verhaal
niet meer te volgen is.

Voor mij geld in het bijzonder geen
gebakken lucht verkopen en achter
je producten en mensen staan.
Een project verkoop je niet alleen
aan een bedrijf, maar ook aan je
collega’s. Wat alle mensen waar ik
mee samenwerk beamen en wat ik
wel echt voorsta is dat ik tijdens de
uitvoering van het project altijd op
de hoogte blijf van de vorderingen
en problemen aan de kant van het
project en de klant

Dit is het moment om met slimme
oplossingen nieuwe denkwijzen
door te voeren, dit bereiken is mijn
manier van gewoon doen!

Dus bent u toe aan deze heldere
inrichting van uw automatisering,
met alle voordelen die daarbij
komen? nodig mij eens uit. Beloftes
komen op papier met garanties in
duidelijke taal.

FLEXIBEL ZUN

ONDUIDELIJKHEID DON’TS
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KROON OP HET WERK

Kroon op het werk,

van Beekstraat 260c,

1121 NW Landsmeer
(nabij Amsterdam)

020 4820824,
www.dekroonophetwerk.nl

Traditionele massacommunicatie
s ten dode opgeschreven

Leve de echte menselijke
communicatie!

€ s Avonds laat lekker ontspannen

op de bank. Toastje op tafel, een

heerlijke wijn ontkurkt en een
goede film op tv. De afstandbedie-
ning ligt binnen handbereik. En
dan, reclame! Zeg eens eerlijk, hoe
vaak komt het voor dat u op deze
momenten weg zapt, even naar de
keuken loopt, het toilet bezoekt of
de laptop openklapt?

Tv-commercials, ik geloof d’r niet
meer in. Net zo min als in dure re-
clameseconden op de radio en kost-
bare millimeters in de krantkolom-
men. Zelden kom ik iemand tegen
die mij na het lezen van zo’n krant
vier willekeurige advertenties kan
opnoemen, terugvertellen en uit-
leggen. En vraag maar eens aan een
collega welke radiocommercials hij
zich nog kan herinneren die hem

’s morgens tijdens het filerijden
zijn voorgeschoteld. Mijn stellige
overtuiging? Massacommunicatie
is ten dode opgeschreven. Adver-
teerders kieperen hun boodschap
achteloos over de schutting, zonder
zich echt af te vragen of er aan de
andere kant mensen staan die daar
op zitten te wachten.

Vroeger, tja, toen kon dat nog. Hét
nieuwsmedium was de krant en die
wordt dan ook van A tot Z bestu-
deerd. Daarnaast bood de televisie
nog niet de honderd kanalen die ik
nu thuis tot mijn beschikking heb.
Internet heette in die tijd overi-
gens nog gewoon de bibliotheek.
Succesvol ondernemer en tevens
goede vriend Arko van Brakel zegt
daarover in zijn boek ‘Tedereen On-
dernemer’ het volgende: De mens-
heid heeft alleen al in 2007 meer
informatie gegenereerd dan in de
5000 jaar daarvoor.” Consumen-
ten worden met andere woorden
platgebombardeerd met informatie
en dat brengt een enorme nieuwe
stroom van selectiviteit op gang.
Neem bijvoorbeeld mijn zoon. ‘s
Morgen consumeert hij het sport-
katern in een van de gratis kranten,
op school is nu.nl zijn favoriet voor
het laatste nieuws en tussendoor
klikt hij nog even op scholieren.
com, een voor hem op maat gesne-
den website die elke maand maar
liefst 1 miljoen hits noteert.

Toch lijkt het alsof adverteerders
de routemap naar sites als deze nog
steeds niet uit het dashboardkastje
willen halen. Budgetten, tonnen en
zelfs miljoenen, worden nog altijd

voor een groot deel opgesnoept
door traditionele massacommuni-
catiemiddelen zoals kranten, radio
en tv. Het is een vorm van ijdel-
tuiterij. Wé staan in De Telegraaf
en wé worden genoemd in het
journaal; de gemiddelde manager
kan er van opwinding een nacht
lang niet van slapen. Boodschap-
pen die de doelgroep misschien wel
voorbij ziet komen, maar of ze nou
daadwerkelijk worden opgepikt? Tk
geloof er niets van. Het ene oor in,
het andere weer uit. Dat maakt van
massacommunicatie anno 2010
een soort geestelijke vervuiling.
Niemand zit immers te wachten op
boodschappen... waar niemand op
zit te wachten. En daarom doe ik
een klemmend beroep op adver-
teerders, reclamebureaus en de
communicatiebranche: laten we de
communicatie naar consumenten
weer vriendelijk maken. Meer van
hart tot hart.

Internet speelt in die ontwikkeling
een belangrijke rol. Linkedin bij-
voorbeeld en net noemde ik al even
scholieren.com, wat mij betreft hét
schoolvoorbeeld van een digitale
omgeving waar je heel makkelijk
op maat gesneden boodschappen
kunt droppen voor een moeilijk



te bereiken doelgroep. Zelf ben ik
een van de medeoprichters van het
blog gekopklanten.nl. Niet om zak-
ken geld binnen te harken, maar
uit pure liefde voor het vak. De
afgelopen maanden ging de teller
van ons blog steevast door de grens
van 20.000 bezoekers per maand.
Stuk voor mensen die aangeven
geinteresseerd te zijn in marketing
en communicatie en toch worden
we nauwelijks benaderd door
adverteerders uit dit segment. Nu
vinden mijn medebloggers en ik
gekopklanten.nl vooral heel leuk
en leerzaam en hoeven er dus geen
cashcow van te maken, het blijft
vreemd dat blogs als deze niet ont-
dekt worden.

Juist hier heeft communiceren nut.
Binnen deze community doe je
mensen een plezier met een maat
gesneden boodschap waar ze iets
aan hebben. Zonder geestelijke ver-
vuiling dus en daar geloof ik in.

Mijn communicatiebureau Kroon
op het werk richt zich met name

op de zakelijke dienstverlening

- ervaring met Randstad, Succes
Schoonmaakbedrijven, YER, DHL
— en alles dat te maken heeft met
food & drinks — werk(t)en voor Old

Deze fotowall is een echte ‘mens-stopper’...en humor werkt altijd!
(fotolocatie: Rue Charlot, 3e Arrt, Paris. November 2009)

Amsterdam, Oerbrood, Maaslan-
der Kaas, Keizer Culinair, Bagels

& Beans, Marcus de Oesterman en
SMEG.

Voor deze opdrachtgevers zijn wij
constant in de weer om diensten en
producten op een opvallende, origi-
nele en niet ethervervuilende wijze
te communiceren. Zowel intern als
extern en altijd met humor, betrok-

kenheid en plezier. Die strategie
slaat duidelijk aan en deze weg
zullen we als Kroon op het werk
daarom de komende jaren blijven
bewandelen. Binnenkort eens sa-
men een vorkje prikken? (06 - 246
109 67 — Robert Kroon).




Creativiteit voor
de goede zaak

Amsterdam, 18 november 2009

Beste collega ondernemer,

at leuk dat jullie je
verhaal delen in dit
tijdschrift. Dank jul-

lie wel voor honderd pagina’s vol
inspirerende, emotionele en suc-
cesvolle verhalen over duurzaam
ondernemen. Want zo noemen wij,
van NOBLA, enigzins gechargeerd
deze stroming: duurzaam onder-
nemen. Omdat we vandaag succes
willen hebben en morgen ook.

Daarom bedenken wij ideeén voor
de goede zaak. De goede zaak van
het ondernemen draait natuurlijk
over groei, winst en klantrelaties.
En daar hebben jullie bezieling,
bezinning en echte waarde aan toe-
gevoegd. Waarde die blijft hangen
en niet slechts een laagje aan de
buitenkant is.

Jullie verhalen inspireren ons en
geven ons de overtuiging dat we op
de goede weg zitten. Dat wij onze
creativiteit kunnen inzetten om
van vergelijkbare ideeén, (wereld-
ideeén!) merken te maken waar
mensen van houden. Waar je graag

klant van bent, medewerker, aan-
deelhouder, buurman of bureau.

Toch stelt het ondernemen ons op
de proef. Dat vraagt om een toe-
lichting. We hebben de nodige spo-
ren verdiend in het ontwikkelen en
bedenken van reclamecampagnes,
marketingstrategieén en online
platforms. Voor mooie, toonaange-
vende merken. Met prijswinnend
en dus onderscheidend werk. En
toen werden we ouder en ouders.
Ons kleine stemmetje wordt steeds
pregnanter. Waar ben je trots op?
Wat heb je toegevoegd? Wat laat je
achter? En onze kinderen vragen
wat wij doen: nog meer pakjes soep
verkopen? Het antwoord daarop is
eenvoudig. Wij willen ideeén ont-
wikkelen die ertoe doen. Wij willen
onze creativiteit inzetten voor de
goede zaak.

De vraag is hoe dat voor ons een
goede zaak wordt.... De proef zit
‘m namelijk in het aannemelijk
maken dat duurzaamheid werkt.
De overtuiging prediken en
onderbouwen dat consumenten
voorkeur hebben voor merken met
een sociaal gezicht. Dat er meer en
meer onderzoek is, dat die stelling

onderbouwd. Dat het koppelen van
een zinvolle belofte aan een com-
mercieel product of dienst leidt

tot groei in omzet, het aanboren
van nieuwe marktsegmenten, het
vergroten van de marge op produc-
ten en kwaliteitsproposities helpt
versterken. Kortom: dat er proof
of concept is voor de merken en
organisaties die nog niet denken
zoals jullie. En wij.

Wij weten namelijk dat het in
balans brengen van de belangen
van al je stakeholders leidt tot
betere financi€le resultaten. Dat de
waarde van je bedrijf toeneemt als
er sterke partnerships zijn. En dat
duurzaamheid zelfs tot scherper
inkoopvoordeel leidt.

Onze vraag aan jullie is wat ons be-
langrijkste verkoopargument moet
zijn? Marketeers die vastzitten in
old school methodes en geloven in
‘business is war, markets are for
domination en people are targets’
hebben een lange weg te gaan
voordat ze de kracht van allianties
zien. De kansen zien om op eigen
kracht, vanuit het dna van het
merk, business doelen te veran-
keren op maatschappelijk verant-



www.nobla.nu

woorde wijze. Ze zijn nog steeds
geneigd hun budgetten eerder uit
te geven aan een snoeiharde sales
promotie dan aan een duurzame of
sociale actie.

Feiten en onderzoeken zijn niet
voldoende om deze groep te
bewegen. Het zijn cases en kei-
harde resultaten die ze over de
streep kunnen trekken. Verlies van
marktaandeel, druk op marges en
steeds minder relevant te worden
in de ogen van consumenten.

Wij vinden het dus een goede zaak
om die cases te bouwen. We inves-
teren in het bedenken van ideeén
die aantonen dat sales en sociale
doelen samen kunnen vallen. Dat
klantrelaties en aandeelhouders-
relaties met eenzelfde duurzaam
initiatief verstevigd kunnen
worden. Dat duurzaam inkopen en
verkopen twee kanten van dezelfde
medaille zijn en dat er dus altijd
voor alle partijen geld te verdienen
moet zijn.

En we vertellen dat. Kortom: we
zijn het gewoon gaan doen! Zonder
loze woorden. Met nobele motie-
ven. NOBLA.

We gaan de boer op. Worden de
deur gewezen. Onderbouwen ons
verhaal met andere argumenten.
Houden vol. Kloppen op andere
deuren en blijven vindingrijk. Voor
de goede zaak. In zoverre is er niet
nieuws onder de zon van ons on-
dernemerschap. Maar het geeft ons
wel een beter gevoel, ontzettend
veel energie en trotse kinderen.

Net zoals jullie verhaal. Het geeft
ons de moed om door te gaan.

Dank je wel.
Raoul Kuiper
Matthijs Jaspers

Sandra Horlings

www.NOBLA.nu

This is our little voice.
We found it in the back of our head

=

First we ignored it.

ot

But it was very persistent.
So we started to listen.

0

g

‘And the more we listened,
the more it changed the way we are working.

creativity for the sake of good

>www.nobla.nu
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Ongewoon resultaat door
.... ongewoon doen

en senior manager komt bij
ENasrudin voor wat indi-

vidueel advies. Hij vraagt
om hem te helpen bij het afkicken
van zijn koffieverslaving, omdat
hij maar niet kan ophouden dit
de ganse dag te drinken. Na een
moment van afweging vertelt Nas-
rudin de manager dat hij vermoedt
deze te kunnen bijstaan. Hij vraagt
hem om na twee maanden terug
te komen. De manager stemt in
met deze afspraak en keert na twee
maanden terug. Nasrudin kijkt
hem recht in de ogen aan en zegt:
“Stop met koffie drinken, je hebt
het niet meer nodig”. De manager
kijkt hem verbaasd aan en vraagt
met ongeloof: “Is dat alles?”. “Ja”,
antwoordt Nasrudin, “je zal zien
dat jouw koffieverslaving geheel
verdwenen is”. “Nou, dat had je mij
toch ook kunnen zeggen toen wij
elkaar voor het eerst ontmoetten,
waarom heb je mij twee maanden
laten wachten om dan terug te
keren?”. Nasrudin lacht en ant-
woordt: “Omdat ik eerst zelf mijn
koffieverslaving moest afleren”.

Wij hebben ons advies- en trainings-
bureau CHE Synnervation BV niet

MAAK IN EEN
GESPREK OF EEN
VERGADERING
EERST PERSOON-
LIJK CONTACT

opgericht, omdat we geld willen
verdienen. Wij hebben een onder-
neming opgericht, omdat we dat-
gene wat we zelf leren beschikbaar
willen maken voor anderen. En zo
verdienen we geld. Voor onszelf
en voor de Stichting Center for
Human Emergence NL, waar we
aan verbonden zijn. Een stichting
die ten doel heeft om zichtbaar te
maken dat we met elkaar de grote
wereldproblemen kunnen oplos-
sen. En tja, daar zit ‘m de kneep.
Want dat begint bij het oplossen
van de kleinere problemen die de
kop opsteken als je op een on-
gewone manier met elkaar gaat
samenwerken.

“We zien alles onder ogen en
vermijden niets,” is wat we bij het
begin met elkaar afspraken. Dat
betekent dat we elk gesprek aan-
gaan over de gedachten, gevoelens
en overtuigingen die er leven, en
die er dus toe doen. Zo spreken
we open en vrij over concurren-
tiegevoelens, over leiderschap en
besluitvorming, over diversiteit in
kwaliteit en over onzekerheid in
ondernemerschap. Iedere keer als
het gesprek vastloopt, constateren

VIND HET GROTERE GEMEEN-
SCHAPPELIJKE DOEL EN MAAK DAT
EXPLICIET

wij dat er onderliggende patronen
en overtuigingen zijn om los te
laten. Op het moment dat wij wer-
kelijke interesse ten toon spreiden,
onderzoekende wat er tussen (in-
ter-) ons kan zijn (-esse), in plaats
van wat er voor ons - of voor mij

- afzonderlijk te halen is, wordt een
volgende stap vooruit mogelijk.

Velen van ons hebben al jaren een
succesvolle, zelfstandige praktijk
als adviseur, coach en trainer. En
stuk voor stuk zien wij in dat wij
onze visies en missies uitsluitend
kunnen verwezenlijken in relatie
met elkaar: de kracht van de au-
tonome ambachtsman en —vrouw
gedragen door de kracht van het
collectief. Elke dag balanceren wij
weer in dit krachtenveld, met het
volledige bewustzijn dat de weg
naar vooruitgang wordt geplaveid
door het impliciete expliciet te
maken.

We vormen daarmee een Mesh-
Work, een innovatieve vorm van
samenwerken die we ook aan onze
klanten aanbieden. Ook brengen
wij deze samenwerkingsvorm in
onder de naam Climate Solutions

ZIE VOOR DAT HOGERE DOEL
ALLES ONDER OGEN EN VERMIJD
NIETS



Meshwork als onderdeel van de
2020 Climate Leadership Cam-
paign en het Klimaforum ‘09 waar
het maatschappelijk middenveld
zich verenigt in het vinden van op-
lossingen voor het afremmen van
klimaatverandering.

In een netwerk draait het vooral
om de relaties tussen partners voor
wederzijds voordeel. In een Mesh-
Work staat het gedeelde, hogere
doel centraal. Elk van de partners
heeft daaraan een eigen unieke
bijdrage te leveren. De uitdaging
is steeds om precies dat te doen
wat jij als partner het beste kunt.
Dat betekent soms ook dat je moet
erkennen dat een ander iets beter
kan dan jij. Het betekent dat je als
mens — en als organisatie — over
je eigen ego heen springt. En dat
vergt wat.

Het vraagt bijvoorbeeld dat je je als
mens of als organisatie toont zoals
je wezenlijk bent, je niet groter of
kleiner voor te doen uit angst dat
wat jij bij te dragen hebt niet goed
genoeg zal blijken. Het vraagt ook
om een enorme dosis vertrouwen
in de anderen. En om te accep-

teren dat de werkelijkheid in de
complexiteit van nu niet voorspel-
baar is, maar zich stap voor stap
manifesteert.

Voor klanten is dat wel eens lastig.
Kunnen we niet gewoon doen?

Helaas.

Elke keer dat wij ons lieten ver-
leiden om gewoon een project-
voorstel in te dienen, hadden we
zelf bar weinig energie voor het
project. Maar wanneer wij onge-
woon beginnen met een gesprek,
als we zo'n gesprek beginnen met
tijd voor een persoonlijke check-in,
als we eerst diepgaand kijken wat
het gemeenschappelijke doel is
en wat dat van elk van de deelne-
mers vraagt, als we steeds vanuit
de nieuw ontstane situatie tot de
slotsom komen wat de ge€igende
volgende stap is — ja, dan stroomt
bij ons de energie en dan komt

er ook bij de klant iets nieuws op

gang dat vaak ongewoon snel onge-

woon gunstige resultaten oplevert.

Dat is syn-nerveren:
« syn-: het verbinden (van de
‘delen’)

KUK WAT ENERGIE EN ENTHOUSI-
ASME GENEREERT EN DOE DAAR
MEER VAN EN MEE

« -nerveren: het (re)vitaliseren
(van het nieuw ontstane geheel)

Elke keer opnieuw blijkt dat we zelf
net zoveel te leren hebben als onze
klanten. Wij moeten eerst zelf van
de koffie af, voordat we dat proces
bij onze klanten kunnen facilite-
ren. Wij moeten ongewoon doen,
voordat we met onze klanten een
nog niet gewone benadering kun-
nen vinden voor wat deze tijd van
ons vraagt.

Misschien is dat het wel: gewoon
ongewoon doen!

DoE warT JE
KUNT EN VER-
TROUW OP
ANDEREN




Annemieke van Herk
www.inboundmarketing.nl
“mailto:annemieke@inboundmarketing.nl
“annemieke@inboundmarketing.nl

06 26 16 09 74

Ondernemerschap en de
eerste wet van Newton

‘ ‘ Een wereldreis maken” is zo'n
droom die veel mensen koes-
teren, maar slechts weinigen

uitvoeren. Tussen droom en daad

staan immers wetten in de weg,
en praktische bezwaren... “Ik
krijg geen vrij van mijn baas”, “de
kinderen moeten naar school”, “ik
heb geen geld”, enzovoorts. Maar
als je iets echt graag wilt, zijn al
die praktische bezwaren makkelijk
te overwinnen. Ik weet het zeker,
want ik ben net terug van een
wereldreis van 15 maanden en ik
heb genoten. Ik kan het iedereen
aanraden. De wereld is prachtig!!

Newton’s eerste wet , de wet van
de traagheid, stelt dat een lichaam
waarop geen resulterende kracht
inwerkt, in rust blijft (of zich
rechtlijnig met constante snelheid
beweegt). Newton bedoelde met
‘lichaam’ waarschijnlijk een voor-
werp, maar mensen hebben net zo
goed last van deze inertie. Te vaak
zie ik vrienden en familie genoegen
nemen met een situatie waar ze
niet gelukkig mee zijn, zonder iets
te ondernemen om de toestand te
verbeteren. Waarom? Omdat het
energie vergt om de status quo te
veranderen! Je angsten overwin-

Do! ALs Ji GEEN
ACTIE ONDER-
NEEMT, VERAN-
DERT ER NIETS

NEEM GEEN
GENOEGEN MET
VUJFJES EN ZES-

nen, je zekerheden opgeven — het
vraagt om kracht.

Maar het loont de moeite om te
blijven zoeken naar wat goed voelt.
Toen ik na ruim een jaar reizen
terugkwam, was inmiddels de
wereldeconomie ingestort en was
het moeilijk om een broodnodige
nieuwe baan te vinden. Ik heb
uiteindelijk een baan aangenomen
bij een bedrijf waarvan ik diep in
mijn hart wel wist dat het niet bij
me paste, ook al was er een leuke
job te doen. Dat liep niet goed, ik
zat niet lekker in mijn vel en het
duurde even voordat ik me rea-
liseerde dat dat niet alleen door

de einde-reis-blues kwam. Het
werd dus een kort dienstverband,
waarin ik gelukkig wel een boel heb
geleerd over wat ik nodig heb om
goed te functioneren en om lekker
te werken. Vrijheid, eerlijkheid,
openheid, enthousiasme, samen-
werken aan een gemeenschappelijk
doel, respect voor (de inbreng) van
anderen: dat is voor mij belangrijk.

Die inzichten ga ik toepassen in
mijn nieuwe bedrijfje inbound-
marketing.nl. Dat gaat bedrijven
helpen om meer gekwalificeerd

bezoek naar hun website te leiden,
en om via het web gegenereerde
leads op te volgen en om te zetten
in business. Inboundmarketing.
nl wil dat op een eerlijke, open
manier doen en tijd investeren in
kennisoverdracht aan de klant. De
bedoeling is om zo goed voor onze
klanten, partners en toeleveran-
ciers te zijn dat iedere relatie graag
een referentie is. Gaat het lukken
om er een succesvolle onderne-
ming van te maken? Ik weet het
niet. Ik hoop van wel. Ik denk het
wel. Natuurlijk gaat het lukken!
En zo niet, dan faal ik liever met
iets waar ik zelf blij van word, dan
dat ik succes heb met iets dat me
ongelukkig maakt...

STEEK ENERGIE IN DINGEN WAAR
JE ENERGIE VAN KRUGT

JES IN JE LEVEN. GA VOOR DE
ACHT OF DE NEGEN, JE BENT HET
WAARD

IMIAAK DIE WERELDREIS, KOOP
DIE BOOT, START DAT EIGEN BE-
DRUF — HET GEEFT EEN KICK OM
JE DROMEN WAAR TE MAKEN



Kroon op
ieders werk

at zeggen scholen allemaal:
D goed onderwijs voor je leer-

lingen. Als je zegt dat docen-
ten de belangrijkste factor zijn om
dat doel te bereiken, dan zeg je wat
elke school zegt. Maar waarom krijgt
juist de RSG Enkhuizen de Kroon
op het werk-prijs 2009?
Dit zegt de jury:

Omdat structuur, cultuur en de
fysieke omgeving optimaal aansluit.
Medewerkers en management heb-
ben een ondernemersgeest. Open-
heid en elkaar aanspreken op ieders
verantwoordelijkheid kenschetsen
de organisatie. Eigen initiatief en
betrokkenheid zijn kernwaarden.
Verzuim benadert RSG niet als
medisch probleem maar vanuit een
arbeidskundige visie. Opvallend is
dat de organisatie nauwelijks tot
geen psychisch verzuim kent en zich
onderscheidt met een indrukwek-
kend laag ziekteverzuim

(1,46% in 2008).

Wat zijn we trots op deze prijs en op
dit juryrapport! “Wat is jullie pro-
gramma; wanneer zijn jullie hiermee
begonnen; hoe komen jullie aan het
geld?” Enkele van de vragen die ons
de laatste maanden zijn gesteld.

Ons geheim is geen geheim. Niet

lang piekeren en weinig papier. Aan
de slag! Gewoon dben!

Klaagt een docent over werkdruk en
jij ziet zijn bijzondere bijdrage aan
de school niet? Vraag dan door wat
die werkdruk veroorzaakt. Blijkt

een gebrek aan samenwerking met
collega’s de oorzaak. Of de breedte
van het takenpakket. Of de oneven-
wichtige verdeling van de zorgtaken
tussen werkende ouders. Of ap-

je leerlingen een examentoets moet
afnemen.

Neem mensen serieus, maar luister -
naast wat men zegt - vooral naar wat
men bedoelt. En doe dan écht wat
aan hun probleem. Dat geeft zoveel
vertrouwen.

Als school willen we een actief
lerende leerling. Kan niet zonder
een actief lerende docent. Dus zoek
je een ondernemende cultuur. Dan
is initiatief en betrokkenheid nodig.
Zorg voor duidelijke kaders: dit is
onze onderwijsvisie. Zorg voor korte
lijnen; niet teveel managementlagen.
Wij hebben er maar twee. Vraagt
iemand: ik wil het zus en zo doen.

Is het juiste antwoord: waarom doe
je het dan niet zo? Als een vakgroep
speciale faciliteiten wil om die actief
lerende leerling te stimuleren, maak

Bram Sluis, rector

Regionale Scholengemeenschap Enkhuizen
school voor atheneum, havo en vmbo-t!
Boendersveld 3, 1602 DK Enkhuizen

0228 350800

www.rsg-enkhuizen.nl
secretariaat@rsg-enkhuizen.nl

dan resultaatafspraken en faciliteer
dit initiatief. Grote kans dat het een
succes wordt en dat anderen dat ook
willen. Pak dan je kans: vragen stel-
len over hoe men dit wil realiseren.
Hoe is scholing geregeld. Wat zien
we straks anders bij leerlingen. Maar
vooral: honoreer hun verzoek. Het is
immers hun initiatief!

Als blijkt dat invallen voor een zieke
collega werkdrukverhogende is, pak
het dan aan. Ga met verzuimers na
waarom men verzuimt en wat men
denkt hiertegen te doen en waar de
school hen kan steunen. Zet niet de
arboarts, maar de arbeidsdeskun-
dige vooraan in het proces. Immers
70-80% van het verzuim heeft geen
medische oorzaak. Verzuim is een
keuze!

Enzovoort, enzovoort.

Veranderen? De enige constante.
Dat lukt pas wanneer je duidelijk
bent over doelen en kaders. Wan-
neer je dicht bij je mensen staat en
ook als eindverantwoordelijke weet
wat leeft “op de vloer”. Vaak steu-
nen, soms confronteren. Toon LEI-
DERSCHAP. Wat dat is? Gewoon:
anderen laten leren. Gewoon dden
en gewoon doen.




eddy de jong
eddydejong@planet.nl

T:mmerémﬁ ijf Eddy de Jong 06-19780517

ilieuvriendelijk en
organische vormen

wordt gestolen van de

inheemse volkeren ter
plaatse. Daarnaast zijn de regen-
wouden nogal belangrijk voor het
klimaat.
Daarom vind ik het beter om
inlands of Europees hout te
gebruiken. Dit hout kan worden
gewaterd net zoals dat vroeger ook
al werd gedaan. Hierdoor zijn de
voedingstoffen voor de schimmels
verdwenen en trekt het hout niet
meer krom. Gewaterd hout staat
bekend om zijn duurzaamheid.
Het is ook mogelijk om twee-
dehands bouwmaterialen te
gebruiken, wat het meest milieu-
vriendelijk is. Dit is de filosofie van
Houtwerkt. Producten: Organische
kasten, kozijnen en het repareren
ervan, boomhut, bed.
Ik maak boekenkasten en tafels
van gewaterd iepenhout. De iepen
zijn echter ziek dus op een dag
zal ik overstappen op een andere
houtsoort. Als u niet van donkere
houtsoorten houd, kunt u kiezen
voor bijvoorbeeld Essen.
De boomhut is gemaakt van Doug-
las spar en sloophout. Ik kan nu

H et meeste tropische hout

ook aan gewaterde Douglas komen,

wat geschikt is voor kozijnen.

Dit is een van oudsher bekende
techniek om hout te verduurza-
men. Gewaterd Douglas is een
milieu vriendelijk alternatief voor
tropisch hardhout. Een schommel
maak ik bijvoorbeeld van Acacia
rondhout. Acacia gebruik ik ook
voor andere buitentoepassingen
zoals een zandbak. Ik werk vooral
in Zutphen en omgeving, vooral
omdat ik niet te veel kilometers
met mijn auto wil maken. Als u
geinteresseerd bent geraakt, kunt u
altijd contact met mij opnemen

Of kijk op www.houtwerkt.nl
email ; eddydejong@planet.nl of
bel 06-19780517




Carin Raven en Maartje Jongen
www.spraakmakers.nl

Spraakmakend
ondernemen

et begon met een droom:
blijven werken als leer-
kracht en als hulpverlener,

maar dan op onze eigen manier...
Kinderen en ouders staan cen-
traal... Niet wachten tot er proble-
men ontstaan, maar ze voOr zijn,
vroegtijdig signaleren en vervol-
gens preventief handelen.

Dromen is mooi, maar je droom
verwezenlijken is nog mooier!
Twee jaar geleden besloten wij
daarom dat het tijd was om iets
met onze droom te gaan doen.

We hebben samen Spraakmakers
opgericht. Ons bedrijf heet Spraak-
makers, omdat de methodieken die
wij ontwikkelen gericht zijn op het
in gesprek brengen van mensen;
wij maken spraak.

Onze methodieken slaan een brug
tussen hulpverlening en onderwijs.
En juist die brug tussen hulpver-
lening en onderwijs is nu soms

zo omslachtig georganiseerd. Wij
denken dat dat ook anders kan:
laagdrempeliger, makkelijker en
overzichtelijker, dichter bij de
school en dus dichter bij het kind
en/of bij de ouders.

Een goed voorbeeld daarvan is

GOED LUISTEREN, NAAR JEZELF,
NAAR DE ANDER, NAAR MAAT-
SCHAPPELIJKE ONTWIKKELINGEN

JA ZEGGEN TEGEN DINGEN DIE
NIET GOED VOELEN (GEVOEL MAG
LEIDRAAD ZIJN)

onze methodiek van de kinderkin-
gen en ouderkingen. Hiermee heb-
ben we zelfs de Marie Kamphuis-
prijs 2008 gewonnen. Het winnen
van de prijs betekent naamsbe-
kendheid voor ons bedrijf en sinds
een publicatie in het vakblad voor
maatschappelijk werkers, worden
we door instellingen uit heel Ne-
derland benaderd. Daarnaast biedt
de prijs ons ook erkenning voor
datgene waar wij met hart en ziel
zoveel tijd insteken.

De peilers waarop onze metho-
dieken zijn gebouwd, vormen ook
de basis van de manier waarop
wij ondernemen: de verbindende
kracht van het gesprek, vraagge-
richt, oplossingsgericht, laagdrem-
pelig, waarderende insteek, het
verbinden van mensen met elkaar
en mensen in hun kracht zetten.
En dit past voor ons weer bij onze
missie: mensen bewegen om op
een andere manier te kijken naar
vraagstukken en/of problemen.

Wij ondernemen met passie en
vooral met heel veel lol en en-
thousiasme. Hierdoor voelt het
ondernemen voor ons niet zwaar,
het geeft ons enorm veel energie en

PLEZIER HEBBEN IN HET ONDER-
NEMEN, NEEM JEZELF NIET AL TE
SERIEUS

OPGEVEN NA EEN TEGENSLAG (OF
EEN KLEINE HOBBEL)

kracht. Dit stralen wij uit in onze
contacten en gesprekken met (mo-
gelijke) opdrachtgevers. En mede
daardoor horen wij vaak terug dat
mensen ook enthousiast van ons
en van ons aanbod worden.

Onze kracht ligt in verbindingen
maken, ook voor wat betreft ons
eigen netwerk. Wij hebben ons
omringd met mensen die ons een
warm hart toedragen en ons willen
helpen in het verwezenlijken van
onze droom. Onze dromen zijn
geen bedrog, onze dromen komen
uit!

Wilt u meer weten over Spraak-

makers? Kijkt u dan op onze site
www.spraakmakers.nl

Risico’s NEMEN

GELD BOVEN
MISSIE ZETTEN




Al wat is,

IS één

door: Albert de Booij
Oprichter en CEO Speakers
Academy®

lwat is, is één. Je zou een
spiritueel mens kunnen
herkennen aan dit adagi-

um. Hij is zich bewust van het feit
dat alles wat bestaat, alle sterren-
stelsels, universa, planeten, al wat
leeft in de grond van de zaak één
substantie vormt en dat de mens
hier deel van uitimaakt. Eén groot,
majestueus krachtenspel, een fas-
cinerende kosmische dans.

De niet-spirituele mens ervaart
het anders, heeft een ander credo:
‘Hier ben ik en daar is de wereld’.
In deze zienswijze worden object
en subject gescheiden. Het ego
staat centraal en ziet al het ove-
rige als grondstof ter voeding van
dit ego.

Een eigen onderneming leiden is
niet eenvoudig. Als ondernemer
moet je met honderden factoren
rekening houding. Met financién,
marketing, management, boekhou-
ding, strategie, verkoop, personeel,
logistiek, belastingen, voorraad,
huisvesting, en zo voort.
Honderden boeken zijn er versche-

HANDEL VANUIT
HET BESEF DAT
ALLES EEN IS EN
VOLG DE LIJN
DENKEN-DOEN-
ZUN. Het zuN 1S
HET UITEINDELIJK
VINDEN VAN JE
PLAATS IN HET
GEHEEL

nen over leiderschap en enterpre-
neurship, zo niet duizenden. En
kun je uit deze boeken leren hoe
je moet ondernemen? Nee, helaas
niet. Was het maar zo eenvoudig.
Er is uiteindelijk maar één manier
om te leren ondernemen en dat is
“gewoon.....doen”!
Met vallen en opstaan.

Met het leiding geven aan Speakers
Academy® heb ik het voorrecht
om regelmatig nieuwe mede-
werkers of stagiaires te mogen
inwerken. Ik vertel hen dan dat
zakendoen te vergelijken is met
hordelopen. Je begint te lopen en
komt een obstakel tegen ofwel je
ondervindt een probleem. Deze
hindernis neem je, je lost het pro-
bleem op, zonder uitstel. Vervol-
gens dient de volgende horde zich
aan. Je besluit deze ook maar te
nemen; je hebt de eerste immers
toch ook al genomen? En zo komt
de derde, de vierde en de tiende
horde.

Dit vergt doorzettingsvermogen.
Je wordt echter geholpen door het
feit dat je alle hordes niet kent (de
zoete onwetendheid). Zou je het al-
lemaal van te voren hebben gewe-
ten, dan zou je niet zijn begonnen.
En dit is gelijk het probleem voor

DISCIPLINE: ZET JE DOEL UIT

EN VOLG DE WEG DAARHEEN;
GEWOON DOEN. LAAT NIETS JE
WEERHOUDEN. NIET TE VEEL
MEER DENKEN, DAT KAN BLOKKE-
REN. HET DENKEN HEBBEN WE IN
HET VOORTRAJECT AL GEDAAN

Albert de Booij
Albert@speakersacademy.nl
www.speakersacademy.nl

bijvoorbeeld studenten economie,
bestuurs- en bedrijfskunde. Zij
kijken vanaf een metapositie naar
beneden en hebben met één blik
zicht op alle horden. Ze beginnen
niet van scratch, nee, ze zien x
horden tegelijk. Het is dan ook niet
voor niets dat nog slechts 3% (sic)
van de jonge academici een eigen
bedrijf wil beginnen.

En dat is jammer, want er is be-
hoefte aan energieke, dynamische
en spirituele ondernemers.
Uiteindelijk is de ondernemer de
enige die de economische kar trekt
en daar is veel kracht voor nodig.

Als je met je onderneming succes-
vol bent dan is dat buitengewoon
bevredigend. Er is echter ook een
keerzijde en daar vind ik weinig
over vermeld in de honderden boe-
ken over leiderschap en onderne-
merschap.

De andere kant van de medaille
bestaat uit eenzaamheid, twijfel en
onvoorspelbaarheid. Ogenschijn-
lijk negatieve aspecten. Maar niets
is minder waar.

Eenzaamheid, omdat een onder-
nemer per week 100 beslissingen
(of meer) neemt en hij zich er van
bewust is dat 20% of 30% van deze

WERK VANUIT PASSIE EN EN-
THOUSIASME EN DE BELONING
ZAL GROOT ZIJN, NIET IN DE
LAATSTE PLAATS OP SPIRITUEEL
VLAK



Sp%(er:s 1

Brmicine KnownenGk 1o THE WoRLD

e K

Postbus 22307

3003 DH Rotterdam
+31 (0) 10 433 33 22
+31 (0) 10 414 32 59

margit@speakersacademy.eu

beslissingen verkeerd is (en geld
kost!). Een kenmerk van onder-
nemerschap is dat je tiberhaupt
beslissingen kint nemen, weet
hebbende van de fouten die je
maakt. Natuurlijk kun je fouten in
een later stadium misschien wel
weer herstellen, maar je blijft met
een marge zitten waarmee je moet
leven. Je moet in staat zijn om
verlies te kunnen nemen. En om
toch en altijd door te gaan. Keep
on walking.

Twijfel, omdat sommige beslis-
singen genomen worden onder
tijdsdruk of emotionele druk. Maar
het is altijd beter een besluit te
nemen dan om hem niet te nemen,
ongeacht het resultaat; er is niets
zo fnuikend als het niet nemen
van een beslissing. Merkwaardi-
gerwijs blijkt in de praktijk dat het
resultaat uiteindelijk veelal positief
is. Een genomen beslissing geeft
minimaal rust. En de fout gaan

we herstellen. Dat beslissingen
achteraf blijken toch positief te zijn
komt door het feit dat we onder

de druk van de omstandigheden
hebben gehandeld en daardoor
hebben moeten vertrouwen op
onze intuitie.

LUISTER MINIMAAL NAAR ADVIE-
ZEN VAN ANDEREN, ZE HEBBEN
ALLEN HUN EIGEN MOTIEVEN EN
BELANGEN. GA JE EIGEN WEG.
VERTROUW OP JE INTUITIE, DIE
BEDRIEGT JE NOOIT

Onvoorspelbaarheid, omdat door
eenzaamheid en twijfel het nooit
van te voren voor 100% zeker is
welk besluit genomen gaat worden
kan de leider onvoorspelbaar over
komen. Hij weet het soms écht
niet, maar voor zijn troepen mag
hij nooit twijfelachtig overkomen
en dus...... neemt hij een besluit.
Beter een verkeerd besluit dan
géén besluit.

Als de aanvoerder beslissingen
neemt met opzij zetting van zijn
ego en altijd een hoger doel na-
streeft (het beste voor allen), dan
handelt hij vanuit een verbonden-
heid en een begrip met het geheel.
Hij handelt dan altijd juist, hoe
merkwaardig de gevolgen ook kun-
nen zijn.

De Frans-Tsjechische schrijver
Milan Kundera schrijft ergens: “de
mens loopt met zijn pijnlijke ik
over de wereld te zeulen”. En dat is
maar al te waar. Zet het ego maar
eens een tijdje tussen haakjes of
schort het even op en u zult mer-
ken dat de innerlijke tegenspraken
die in mijn kleine verhaal verscho-
len zitten, nu juist de kracht blijken
te zijn.

NEEM ALTUD EEN BESLUIT, OOK
ALS JE TWUFELT. ER 1S NIETS zO
ERG ALS MET JE TWUFEL BLUVEN
ZITTEN. HET KOMT ALTUD WEER
GOED. VERTROUW OP JE EIGEN

KRACHT

“Ze begrijpen niet dat juist de in-
nerlijke tegenspraak innerlijke sa-
menhang geeft: een achterwaarts
strekkende harmonie, als van

een boog of een lier..... Men moet
beseffen dat conflict aan alles
eigen is en dat rechtvaardigheid
strijd is, en dat alles naar strijd en
noodzaak plaatsvindt”

-Heraklitus

Ik wens alle lezers een prachtige
toekomst en weet dat het op de
lange duur beter is om samen te
werken dan om elkaar te bevech-
ten.

ONTHOUD DAT ALLES IN HET LEVEN EEN
STRUD 1S. OMHELS DEZE STRID, HET IS
HET ENIGE DAT JE HEBT.

AMOR FaTI !

DON’TS

NEEM GEEN RI-
SICO’S DIE JE NIET
KUNT OVERZIEN
OF DIE CATASTRO-
FAAL ZOUDEN
KUNNEN ZIJN




Gewoon

et bijzondere van het
gewoon doen, is de ver-
binding met het hier en

nu; alleen in het moment kan je in
actie komen. Voel het verschil tus-
sen hier en nu en zo nu en dan.....
Waar zit de kracht in?

De meest intense momenten in
temands leven, vinden plaats in
het hier en nu.

Graag neem itk u mee, op onze
tocht in de creatie en realisatie
van het Hier en Nu, centrum voor
persoonlijke ontwikkeling en (per-
soonlijk) leiderschap.

Voor u ligt het beknopte project-
plan van “het Hier en Nu. Het
centrum wordt gerealiseerd op een
landgoed in de Achterhoek. Het
Hier en Nu is een centrum waar
mensen kunnen werken aan hun
persoonlijke ontwikkeling met als
doel persoonlijk groei/ontwikke-
ling en (persoonlijk) leiderschap.

Het centrum kent hierbij twee

aandachtsgebieden:

a. Het Hier en Nu biedt manage-
menttraining en coaching aan
individuele- en bedrijfsdeelne-
mers.

Leer vaN Gis-
TEREN, DrROOM
VAN MORGEN,
Leer VANDAAG

doen in

De Zwerm Groep Olburgen
Roggeland 9

7225 NH Olburgen

Tel: 0575-45 0123
barend.gerretsen@dezwermgroep.nl
www.dezwermgroep.nl

het Hier en Nu

b. Het Hier en Nu biedt mensen
met een (tijdelijke) beperking
een volwaardige arbeidsplek.

In deze processen biedt Hier en

Nu — zowel voor medewerkers als

trainingsgasten — de mogelijkheid

om te werken met paarden, in de
biologische moestuin en/of met
oosterse meditatie- en bewegings-
vormen zoals yoga, zenmeditatie
en tai chi.

De gebouwen van het Hier en Nu

zijn speciaal voor dit doel ontwor-

pen en gebouwd. Ze zijn gebouwd
en ingericht volgens duurzaam
bouwen-principes. Het uitgangs-
punt is hierbij maatschappelijk
verantwoord ondernemen.

1. Bedrijfsfilosofie
Uitgangspunt van Het Hier en Nu
is de verbinding tussen verleden,
heden en toekomst. Het heden, en
de keuzes die we vandaag ma-
ken - hier en nu - zijn gebaseerd
op en gekleurd door het verleden.
Tegelijkertijd zijn deze keuzes
geinspireerd door de toekomst, en
beinvloeden ze onze toekomst. Het
hier en nu is het draaipunt in ons
leven, het moment waarop we ons
leven (telkens) richting geven.

HET VERSCHIL TUSSEN * SUCCES-
VOLLE’ MENSEN EN DE GEMID-
DELD MENS LIGT IN HET “GE-
WOON DOEN"!

Dit uitgangspunt, het “draaipunt”,
is te herkennen in alle onderdelen
van Het Hier en Nu: de locatie, de
gebouwen, de medewerkers, het
werken met paarden en in de tuin,
in de trainingen en in de coachings-
trajecten.

2. De locatie

Landgoed “Hier & Nu”

Een inspirerende prikkelende om-
geving - zowel letterlijk (de locatie)
als figuurlijk (de mensen) — levert
een belangrijke stimulans voor
persoonlijke ontwikkeling.

Het Hier en Nu is niet zomaar
gevestigd op het landgoed, de lo-
catie an sich en de mogelijkheden
die de locatie biedt, vormen een
fundamentele component van het
concept.

De locatie straalt rust, vertrou-
wen en oorspronkelijkheid uit. De
bouwwijze, de gebruikte materia-
len, de inrichting en de verzorging
geven een gevoel van warmte

en huiselijkheid, maar ook van
productiviteit doordat er ruimte is
voor inspiratie en creativiteit.

Op het landgoed voelen medewer-
kers en trainingsgasten zich deel
van een groter geheel. Ze ervaren

WERK EERST JE PLANNEN, JE
DROMEN UIT, PAS ALS JE DIE
GOED EN CONCREET HEBT BE-
SCHREVEN, GA JE KIJKEN NAAR
DE KOSTEN/BATEN, WANT OMGE-
KEERD ZORGT GELD VOOR EEN BE-
PERKENDE GEDACHTE, WANT WIE
HEEFT NOU ONBEPERKT GELD OM
TE ONDERNEMEN? IMENSEN DIE
DROMEN KUNNEN REALISEREN!



en beleven de cycli van de natuur,
organische processen in het bos en
de moestuin en groepsprocessen.
Ze werken samen en gaan verbin-
dingen aan met paarden en met
elkaar.

3. Boerderijbedrijf

De medewerkers en hun achter-
grond

Voor mensen met een arbeids-
beperking zijn er in het reguliere
bedrijfsleven vaak geen mogelijk-
heden.

Het Hier en Nu biedt een vaste
werkplek met toekomstperspectief
voor mensen met een sociaalmaat-
schappelijke, psychische of intel-
lectuele beperking of mensen die
om andere redenen niet kunnen
functioneren in een reguliere baan.
Medewerkers uit het reguliere be-
drijfsleven die om wat voor reden
dan ook tijdelijk hun normale werk
niet kunnen verrichten (burn-out,
depressie, rouwproces) vinden

op Het Hier en Nu een tijdelijke
werkplek waar ze tot rust kunnen
komen.

4. Trainingscentrum
Het Hier en Nu biedt manage-

menttraining en coachingstrajec-
ten aan individuele en bedrijfs-
deelnemers gericht op persoonlijke
ontwikkeling en leiderschap.

Het trainingscentrum is nauw
verbonden met De Zwerm Groep
hetgeen terugkomt in het Zwerm-
concept. Hieraan toegevoegd is het
coachen met paarden.

Paarden zijn de ideale sparring-
partners om objectief en oordeel-
loos gedrag en intenties te spiege-
len.

Zij reageren op u als mens, zoals
zij op andere paarden zouden
reageren. Het paard onderzoekt
als het ware of u in staat bent hem
te leiden, veiligheid kan bieden en
duidelijkheid geeft. Is dat niet het
geval, dan laat het paard dat direct
zien in zijn gedrag. Het paard
neemt dan de leiding en zorg over
... Kortom, vanuit het natuurlijke
kuddeleven zoekt een paard een
leider die de juiste beslissingen
neemt, maar hij stelt de positie van
die leider wel voortdurend op de
proef.

Geeft u dit vertrouwen en wint u
respect? Wil het paard u volgen?

Hoe zuiver bent u met uw inten-
ties? Doet u wat u zegt en zegt u
wat u doet?

Barend Gerretsen is als een van
de oprichters van De Zwermgroep
initiatiefnemer van dit bijzonder
project.

Mocht uw interesse geprikkeld
zijn, hier en nu, neem dan gerust
contact met ons op!




Total
Productivity
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Gewoon Doen.......

Produceren in Neder

ijn naam is Hans Totté, ik
ben 47 jaar en al zo'n 25
jaar werkzaam in de au-

tomatisering van productieproces-
sen, oa bij Philips. Denk hierbij aan
productielijnen voor bv TV’s of Kof-
fiemachines. Graag laat ik u eens
kennis maken met mijn ‘wereldje’,
productiewerk in Nederland.

Producerend Nederland vraagt
momenteel om 2 dingen: Producti-
viteit en Flexibiliteit. Productiviteit
om de kosten van het product con-
currerend te houden, flexibiliteit
om snel op klantvragen te kunnen
inspelen. Flexibiliteit maakt ons
sterk onderscheidend van onze
buitenlandse concullega’s. Snel
inspelen op klantwensen kan ten-
slotte alleen ‘dicht bij huis’ worden
waar gemaakt. Productiviteit bereik
je met goede gereedschappen,
echter is er geen gereedschap zo
flexibel en belangrijk als de mens.
De mens is al met al steeds belang-
rijker geworden in onze flexibilise-
rende West Europese industrie.

De laatste jaren zagen wij dat
veel productiepersoneel uit Oost
Europa werd gehaald. Probleem
was echter dat de meesten na een
aantal maanden weer vertrokken,

PRODUCEER IN
NeDeErLAND!!!

and!

meestal als ze net waren ingewerkt.
De continuiteit was ver ter zoeken.

Gelijktijdig stonden de kranten

vol met berichten over de enorme
toename van ‘uitvallers’ op onze
arbeidsmarkt. De Wajong populatie
neemt ongekende vormen aan, de
Sociale Werkplaatsen kunnen maar
zeer moeilijk aan werk komen, het
eenvoudige repeterende werk is
tenslotte verdwenen uit Nederland.

Geen geschikt werk voor mensen
aan de onderkant van de arbeids-
markt, een groot arbeidspoten-
tieel onbenut, productiewerk naar
China!! Het werd hoog tijd daar
eens wat mee te gaan doen.

Per 1 januari ben ik daarom met
een aantal enthousiaste collega’s
IPA Total Productivity gestart.
Total Productivity staat voor het
optimum tussen mens en middel.
Wij bedenken en bouwen produc-
tie-inrichtingen voor seriematige
producten welke in Nederland ge-
maakt worden. Daarbij streven wij
naar het structureel inzetten van
mensen met een arbeidshandicap
in het productieproces.

Daarom hebben wij in de “Perso-

ZIE DE WAARDE VAN MENSEN
MET EEN ARBEIDSHANDICAP

Hans Totté
Directeur IPA Total Productivity
www.ipa-tp.nl

nal Guide” een product ontwikkelt
wat gezien kan worden als het
navigatiesysteem van de produc-
tievloer. De medewerker wordt
optimaal begeleid tijdens zijn/haar
werkzaamheden in zowel beeld als
geluid. Fouten worden voorkomen,
de inleertijd sterk bekort en de
persoonlijke begeleiding van de
afdelingschef kan beperkt blijven.
Naast toepassingen in productie-
omgevingen met een sterk flexibel
karakter is het met name voor
mensen met faalangst, concen-
tratieproblemen of vergelijkbare
psychosociale beperkingen een
geweldig hulpmiddel. Zij krijgen
hiermee een kans op regulier werk.
Arbeidskundigen zijn inmiddels
overtuigt van de werking, het UWV
vergoed de aanschaf voor Wajon-
geren.

Werknemer blij, werkgever blij en
wij straks allemaal weer wat eerder
met pensioen. Bedrijfsresultaat en
Maatschappelijk verantwoordt be-
zig zijn hoeven elkaar tenslotte niet
uit te sluiten. Integendeel!

We hebben nog een lange weg

te gaan, maar zijn vastberaden

en ontmoeten gelukkig ook veel
enthousiasme. De eerste succesjes
zijn inmiddels geboekt. Het aantal
bedrijven dat besluit om productie
weer terug te halen naar Nederland
neemt in aantal toe. U gaat nog
heel veel van ons horen en zien de
komende jaren!!!

SNEL OPGEVEN ALS JE ERGENS
ECHT IN GELOOFT. ALS NIEMAND
HET MEER ZIET ZITTEN ZIT JE
WAARSCHIJNLIJK OP HET GOEDE
SPOOR



Marjo van Kleeff
+31 654 770 853
marjo@artangels.nl

www.artangels.nl

Liefde en
passie

iefde ..... is meer dan een

Lstreling over de naakte rug
van je geliefde...

Liefde gaat verder dan een kus op

de wang...

Want liefde is intens, blijvend, iets
wat je raakt, diep in je hart!

Passie is de hartstocht waarmee je
de liefde wilt beleven, de stroom
die je van je voeten slaat, de
wervelwind die je meeneemt naar
het land waar dromen ontstaan
en geen tijd bestaat. Het is de
oerkracht die je uit je tenen haalt,
de brandstof die het vuur van de
liefde voortdurend laat opflakke-
ren.

En daar waar liefde en passie sa-
menkomen is de plek waar je wilt
zijn, is de seconde die er daadwer-
kelijk toe doet, de oerknal van het
intens samenzijn.

Liefde en passie beleef je met zn
tweeén daarom zoekt Art Angels
altijd naar een match.

Want liefde en passie geef je weg
en komen terug waar je die kunt
delen.

Liefde en passie kunnen niet be-
staan zonder te delen.

En waar je liefde en passie zicht-
baar wilt maken, daar is altijd een
Art Angel in de buurt. Zij leidt je
door je gevoelens, zij doorzoekt
jouw hart en jouw ziel en vertelt
wie je bent en wat je wilt zijn. En
hoe dit zich vertaald naar jouw
omgeving.

Jouw Art Angel concretiseert de
rijkdom die je wilt delen in vorm,
materiaal en kleur.

Jouw Art Angel vertaalt met em-
paties gevoel ‘jouw wel-zijn’ naar
jouw thuis.

Een huis vinden is de eerste stap,
dat huis je thuis maken is een
samenspel waar

Art Angels je speelmaatje in wil
zijn. Interieurvormgeving met
liefde & passie vanuit ambitie &
positieve energie.

Haar onuitputtelijke bron van
informatie door levenslange inspi-
rerende ontmoetingen met mensen
die mooie dingen maken, zorgen
voor verrassende matches op alle
terreinen van de goede dingen van
het leven.

Dit is de tekst van een klant van
Art Angels, geschreven naar aan-
leiding van mijn vraag om eens te
omschrijven hoe de samenwerking
werd ervaren.

Zomaar een bewijs van datgene
wat je terugkrijgt wanneer je je
werk met liefde & passie ten uit-
voer brengt. Zie www.artangels.nl
voor meer informatie.

Mijn boodschap aan een ieder:
Heb geen angst, deel je ervaringen,
leer van de ander en laat zien wie
je bent. Zo ontwikkel je jezelf naar
mijn mening het beste en wordt
werk een inspirerende levenserva-
ring!

We leven langer, wees van beteke-
nis voor jezelf én voor de ander,
wacht daar niet mee totdat je ‘uit-
gewerkt’ bent.




Het levenspad

Vdan

T 1997 verwierf Henk Smit,
Isamen met zijn vrouw Marian

van der Eijk, een groot monu-
mentaal pand in de binnenstad van
Zutphen. Naast een woning voor
hun gezin, biedt het pand ruimte
voor een brood- en banketbakkerij
met een lunchcafé, een yogaruimte
en een kunstzinnig atelier. Driekant
Ambachtscentrum combineert een
aantal disciplines en dat vraagt om
uitleg. Wat hebben brood, yoga en
kunst in “godsnaam” met elkaar te
maken?

‘Tk werd in 1952 geboren in een bak-
kersgezin in Kinderdijk, een klein
dorp in de Alblasserwaard waar

de kerk een grote rol speelde in de
gemeenschap.

Wat ik hoorde in de kerk en op
school, motiveerde me niet om dit
gebaande pad te volgen.

Toen ik veertien was, stuurde de
bakkersschool in Rotterdam een brief
naar mijn ouders met het verzoek om
Henk van school te halen. Zijn moti-
vatie en resultaten waren ver onder
het nulpunt. Mijn ouders lieten me
testen door een christelijk psycholo-
gisch bureau. Conclusie: ‘Henk kijkt
niet verder dan zijn neus lang is, hij
zal nooit een hoogvlieger worden’.

enk Smit

Zo werd ik op mijn veertiende, met
speciale toestemming van de ge-
meente, jongste bediende bij een
banketbakker. Ik verdiende geld om
dingen te kopen. Mijn eerste intuitie-
ve aankoop was een kist met olieverf,
penselen, schildersdoek en een ezel.
Tk had mijn weg naar het kunstenaar-
schap geopend!

Ik ging werken als etaleur en deco-
rateur en later als ‘vrij kunstenaar’.
Hier voelde ik voor het eerst een
echte spirit. In die tijd raakte ik
gefascineerd door ‘gekken’. Mensen
met andere ideeén, die daardoor
werden buitengesloten en in een
isolement raakten. Ik zou er zelf een
geweest kunnen zijn....

Ik ging in militaire dienst en daar
werden mijn maatschappelijke ogen
geopend. Staatsgrepen, onderdruk-
king, onrecht en honger in de wereld.
Het zorgde ervoor dat ik actief werd
als actievoerder voor een betere
wereld.’

Eerlijk voedsel

‘Op mijn 23e jaar liet ik, in dezelfde
winkel waar ik eerder mijn schil-
derskist had gekocht, mijn eerste
bedrijfsstempel maken met als
titel: ‘eerlijk voedsel voor iedereen’.

Henk Smit

Directeur en inspirator
Driekant Ambachtscentrum
Lange Hofstraat 23 — 25
7201 HT Zutphen
0575515142
henksmit@driekant.nl
www.driekant.n|

’s Avonds in de bakkerij van mijn
vader, bakte ik biologisch natuur-
desembrood en verkocht dat bij de
plaatselijke Wereldwinkel. Tk zocht
samenwerking met anderen en het
bedrijf breidde zich uit met aller-

lei activiteiten rond ‘eerlijk eten’.
Onze ‘Werkgemeenschap’ had veel
aantrekkingkracht op idealisten, die
niet altijd even vakbekwaam waren.
Gelijkwaardigheid stond bovenaan in
het bedrijfsvaandel en werd door-
gevoerd tot in de besluitvorming en
salarissen.

De jaren daarop was het alsof ik
continu op de snelweg reed. Er
ontstonden zo'n dertien kleinschalige
bedrijven. De vraag naar duurzame
producten was groot. Voortdurend
moesten we kiezen tussen ideaal of
economie, de mens of de omzet. Het
leken tegenstrijdige doelstellingen.

Aanvankelijk koos ik voor economi-
sche groei. Ik koos voor een profes-
sionele bakkerij met uitsluitend
vakkrachten en bakte biologische
broden voor de gehele Randstad. Na
een bedrijfsfusie in 1991 ontstond er
een industriéle bakkerij, en verkoch-
ten we onze biologische broden in
heel Nederland. Doelstelling bereikt?
We hadden een duurzaam product
waar veel afzet voor was, maar mijn
motivatie zakte behoorlijk. Waar was
de mens in het proces gebleven? Tk
nam afscheid.

Er volgde snel een nieuw, verrassend

OP VRUDAG 5 FEBR. IS ER BlJ DRIEKANT EN INSPIRATIE LUNCH,
MET ALS THEMA DE BEZIELING IN DE ONDERNEMING.
MEER INFO WWW.DRIEKANT.NL INSCHRUJVINGEN INFO@DRIEKANT.NL



pad. Een instituut voor verstandelijk
gehandicapten vroeg of ik een bakke-
rij wilde opzetten. Ik trad in loon-
dienst en ging werken als activitei-
tenbegeleider. Ik had helemaal geen
ervaring in de zorg maar broodbak-
ken kon ik op alle niveaus en ik was
geinteresseerd in bijzondere, ‘gekke’,
authentieke mensen. Die ontmoette
ik daar en ik zocht voor iedereen een
plek in het productieproces van het
broodbakken. Dagelijks kwamen er
prachtige broden uit de oven. Tijdens
een nascholing schreef ik er een
scriptie over: ‘Samen Werken, op
zoek naar nieuwe vormen’. Hierin be-
schreef ik de basis voor het bedrijfs-
plan van Driekant. Alleen wist ik dat
op dat moment nog niet.

Ondertussen steeg mijn onderne-
mersbloed in temperatuur. Ik wilde
weer een bedrijf beginnen en het
zorgklimaat was daar niet de juiste
omgeving voor. Dus nam ik weer
afscheid, een onbekende toekomst
tegemoet.

Deze keer duurde het veel langer
voordat ik het vervolgpad vond. Tk
moest eerst de weg in me zelf gaan
zoeken. Oude zekerheden loslaten,
laag voor laag en stap voor stap. Ik
volgde allerlei therapieén en work-
shops en raakte geintrigeerd door de
theorie dat alle goede dingen uit drie
onderdelen delen bestaan. Hieruit
werd het Driekantconcept geboren,
met als sleutelbegrippen Productie,
Vorming en Kunst.’

Ons bedrijfsconcept een
succes

‘Anno 2009 bezoeken wekelijks on-
geveer 3000 klanten ons bedrijf. Ze
kunnen kiezen uit heel veel soorten
brood, koek en gebak, alles in huis
gemaakt. De ongedwongen sfeer

in het Driekant lunchcafé is uitno-
digend en er vinden vele spontane
ontmoetingen plaats, onder het genot
van onze heerlijke koffie verkeerd.
Naast vijftien vakkrachten, volgen
ongeveer vijfentwintig mensen met
een afstand tot de reguliere arbeids-
markt een leerwerktraject. Naast
het dagelijkse werk, ontvangen de
mensen kunstzinnige vorming, be-
drijfsyoga, massages en begeleiding-
gesprekken. Dit bedrijfsconcept blijkt
een succes. Veel mensen hebben er
baat bij om aan hun persoonlijke
ontwikkeling te werken in een com-
merciéle werkomgeving.’

Inspiratie delen!

‘Tk heb gemerkt dat ik mensen inspi-
reer door over mijn bedrijf te vertel-
len. Aan de andere kant inspireert
het mij om andere bezielde/bevlogen
ondernemers te ontmoeten en naar
hun verhaal te luisteren.

Driekant heeft de afgelopen jaren
regelmatig inspirerende bijeenkom-
sten en symposia georganiseerd. Zo'n
200 (aspirant) ondernemers, beleids-
makers en andere geinteresseerden
hebben Driekant bezocht om zich te
laten informeren en mogelijk zelf iets
met het Driekant bedrijfsconcept te
gaan doen.

Dankzij onze bijeenkomsten is er een
netwerk van ondernemers en ande-
ren ontstaan die zoeken naar nieuwe
vormen van geinspireerd onderne-
merschap. Ook het initiatief voor

dit blad ‘Gewoon...Doen’ is op zo'n
Driekantbijeenkomst geboren.

De komende jaren wil ik veel meer
mensen ruimte bieden om te net-
werken. Tk denk aan kleinschalige
bijeenkomsten van 4 tot 40 perso-
nen. In ons historische pand in Zut-
phen kunnen zij letterlijk ruiken en
proeven van sociaal en geinspireerd
ondernemerschap.

Daarom nodig ik alle schrijvers en
lezers van dit blad uit om mee te
doen en samen met mij een netwerk
te vormen waar we inspiratie met el-
kaar delen, geven en ontvangen. Inte-
resse of nieuwsgierig? Meld je aan via
henksmit@driekant.nl. In februari
2010 breng ik jullie op de hoogte van
de reacties en het vervolg.

Inspiratie is het allerhoogste goed,
door haar te delen vermeerdert zij in
waarde

Natuurlijk weet ik niet waar mijn
pad heen leidt, anders zou ik het niet
hoeven te lopen.




Ivo Valkenburg
www.spiritinfinance.nl
ivo@spiritinfinance.nl

Ondernemen

ereldwijd is een liefde-
volle revolutie gaande
van mensen die onder-

nemen vanuit Spirit. Ze werken
met het besef dat het doel en de zin
van het leven voorbij het ‘kleine ik’
ligt. Ondernemende mensen die
ook in hun werk, in het midden
van de gekke, soms doorgedraaide
wereld, een bron van liefde en licht
willen zijn. Hun vuur, geestkracht
en bezieling werkt aanstekelijk. Je
kunt het op grote afstand ruiken,
voelen, zien, proeven en horen! Als
je het eenmaal hebt ervaren, wil je
niets anders meer.

Neem bijvoorbeeld de Griekse
ondernemer Paul Efmorfidis, op-
richter van COCO-MAT. Met zijn
bedrijf produceert hij topmatras-
sen, meubels en een zeer uitgebrei-
de collectie bed linnen. Alles van
100% natuurlijke materialen. 98%
van het afval wordt gerycycled en
geminimaliseerd, bijvoorbeeld tot
slippers met cocosvezel in de zool,
carpetten of deuren. Zijn fabrieken
hebben geen schoorsteen. Efmor-
fidis wil de wereld mooier maken.
Nooit vraagt hij zich af wat hij

OMRING JEZELF
MET SUCCESVOLLE
ONDERNEMERS DIE
WERKEN VOOR DE
LIEFDE, NIET VOOR
HET GELD

met Spirit

volgend jaar wil gaan verdienen.
Hoeveel rendement er gemaakt
dient te gaan worden. Wel stelt

hij zichzelf, zijn gezin, familie,
vrienden, medewerkers en klanten
doorlopend de vraag: Wat maakt
jou blij?’. Het antwoord op die
vraag vormt het uitgangspunt van
al zijn doen en laten binnen de on-
derneming. Negen nationaliteiten
en zeven religies vormen samen
het COCO-MAT personeel met een
continuiteit aan nieuwe ideeén. De
mensen die hier werken zijn vrien-
den van over de hele wereld. Men-
sen met een handicap, vluchtelin-
gen uit de Balkan... van waar ze
ook komen (Griekenland, Spanje,
China, Kurdistan, India, Rusland
of Frankrijk), ze komen altijd sa-
men voor een maaltijd en om hun
ideeén en kennis uit te wisselen.
De belangrijkste investering van
COCO-MAT is die in de mensen
die de droom van gelijke kansen
waarmaken! Loop maar eens bin-
nen in Amsterdam, Rotterdam of
Arnhem en ervaar dat COCO-MAT
niet behoort aan degenen die het
cre€ren, maar aan degenen die
erin geloven! COCO-MAT laat zien

LEER OM WERKELIK VERBINDEND
TE COMMUNICEREN VANUIT HO-
GERE INSPIRATIE, MET JEZELF EN
ANDEREN

dat de ogenschijnlijke kloof tussen
liefde en geld verdienen vooral een
kloof is in onze eigen denkgeest.

Met Paul Efmorfidis zijn er steeds
meer ondernemers die midden

in de wereld, in het bedrijfsleven,
in liefde opstaan. Het European
Baha’i Business Forum (www.ebbf.
org) is een mooi voorbeeld van een
verzamelplaats van talloze onder-
nemers die wereldwijd de mens
centraal stellen.

Ik droom van een wereld waarin
we alle beroepen opnieuw vanuit
Spirit vormgeven. Ik droom van
een nieuwe wereld waar het kraan-
water smaakt zoals verse sneeuw
op de top van de berg. Waar het
eten ruikt alsof je op het platteland
van Itali€ bent. Waar, naar Kahlil
Gibran, huizen worden gebouwd
‘met genegenheid, alsof het je
geliefde is die er haar intrek in

zal nemen’. Waar de mensen zich
weten te her-inneren wie ze zijn;
een oneindige bon van liefde en in-
spiratie. Waar je overal lekker kunt
adembhalen alsof je in een kuuroord
bent. Waar er in elke relatie, met

HEB ALLE MENSEN EN GEBEUR-
TENISSEN IN JE LEVEN ONVOOR-
WAARDELUK LIEF



jezelf en anderen, volop tijd en
aandacht is voor echte diepgang.
Waar het onderwijs zich ten doel
stelt het kind te helpen met het
vinden van zijn betekenis in het
leven. Waar leraren en professoren
hun denkgeest openen voor meer
dan alleen de stoffelijke wereld.
Waar ook beursgenoteerde bedrij-
ven werken vanuit de liefdevolle
verbinding tussen alles en ieder-
een. Waar artsen niet langer een
scheiding maken tussen lichaam
en geest. Waar therapeuten hun
patiénten genezen door zichzelf

te genezen. Waar managers zich
richten op de liefde voor hun werk
als bijdrage aan een menselijke
economie.

Om die nieuwe wereld te creéren is
het de hoogste tijd om niet langer
zelf te handelen, maar de Spirit
oftewel het vuur, de liefde en de
bezieling door je hoofd, je hart, je
ziel, je handen en je voeten heen te
laten werken. Je bent geboren om
liefde te zijn in al je doen en laten.
Je bent Spirit. Ook op de werk-
vloer. Juist daar is de behoefte aan
liefde groter dan ooit tevoren!

GELOOF NIET DAT JOUW GELUK
AFHANKELUK IS VAN IETS OF
IEMAND ANDERS BUITEN JEZELF

Ondernemen met Spirit begint met
vertrouwen. Het leren toepassen
van een positieve levenshouding
die werkelijk voor een langere
termijn werkt. Het ‘nog niet vaar-
dig of onbekend zijn’ geeft geen
aanleiding om enig wantrouwen

of angst op mensen of situaties te
projecteren. Je wordt als eigen-
tijdse ondernemer uitgenodigd om
vanuit je hart te gaan communi-
ceren, met jezelf en anderen. Dat
vraagt om het ontwikkelen van je
talent om menselijk te kunnen
spreken en te luisteren, onder
welke wisselende omstandigheden
dan ook. Als je Spirit op de werk-
vloer een echte kans wilt geven, is
het verder een vereiste om holis-
tisch te gaan kijken naar onder-
nemerschap. Om versneld, in één
oogopslag, de diversiteit van alle
aspecten te kunnen zien. Het besef
te ontwikkelen dat alles met alles
en iedereen is verbonden, zonder
dat dit je negatieve stemmingswis-
selingen geeft. Authenticiteit is
daarnaast het fundament voor elke
ondernemer die zijn business plan
op basis van liefde wenst in te rich-
ten. Dat vraagt om je bewust te zijn

STOP MET OORDELEN OVER
WELKE SITUATIE GOED OF FOUT
IS. JE KUNT DAT DOMWEG NIET
WETEN

van jezelf en een persoonlijkheid te
durven zijn. Ongeacht wat andere
mensen daarvan vinden. De laatste
stap ligt in het jezelf toestemming
geven om van authenticiteit door
te groeien naar Identiteit, een ware
bron van liefde en licht. Je keuzes
worden vanaf nu bepaald door

je Hogere zelf. Je bent dan een
instrument van de Spirit.

Tvo Valkenburg (1966) is auteur
van het boek Spirit in Finance, een
pleidooi voor de liefde als wettig
betaalmiddel. Hij is al meer dan
20 jaar actief in de wereld van de
financiéle dienstverlening. Eerst
als pensioenadviseur, later als
business coach, spreker, schrijver
en organisator van workshops,
retreats en een beroepsopleiding
voor financiéle dienstverleners.
Hij is vooral een man met een mis-
sie. ‘Als geld en materie ergens toe
kunnen bijdragen, dan is het wel
aan de creatie van de Hemel op
Aarde’. www.spiritinfinance.nl

HEB GEEN VER-
WACHTINGEN.
VOLG JE HART,
WERK VANUIT
LIEFDE EN LAAT HET
VERDER KOMEN
ZOALS HET KOMT

DON’'TS




Diversity

the diversity company

it pays off and its fun

iversiteit leeft!

Hoewel er uitdagingen zijn, zijn

er vooral kansen en winnaars en
is er veel winst te behalen voor diege-
nen die het omarmen. Niet eenvoudig,
wel lonend! Bovendien is diversiteit
een voorwaarde om de productiviteit en
innovatieve slagkracht als organisatie
te vergroten. Kortom: Diversiteit is de
sleutel tot succes en een economische
noodzaak in een immer verande-
rende markt. Een nieuwe economische
werkelijkheid dient zich aan, waarin
innovatie, verbindingen, en het ontwik-
kelen van onderscheidend vermogen de
voorwaarden voor toekomstig succes
van organisaties zijn.
Voor organisaties en bedrijven die niet
alleen marktaandeel willen winnen,
maar ook de passie van hun eigen
personeel hoog in het vaandel hebben
staan. Het managen van diversiteit gaat
kortom veel verder dan het vaststel-
len van de geijkte afspraken rondom
flexwerken en verlof. Het vereist een
geintegreerde aanpak op alle niveaus.
Het gaat om een toekomstvisie, om een
droom; het aanpassen van de policies,
is louter een uitvloeisel daarvan.
Diversiteit staat hoog op de agenda
en is niet meer weg te denken uit de
strategie van organisaties. Het benut-
ten ervan is een van de meest essentiéle
uitdagingen van bedrijven en leiders

van de 21e eeuw. Voor ons is het evi-
dent; diversiteit vraagt om een brede
en oplossingsgerichte aanpak. Alleen
dan gaat het leven in alle geledingen
van de organisatie en alleen dan, wordt
een duurzame, organisatorische en
culturele verandering gerealiseerd.
Want hoe zorg je dat medewerkers die
droom, die uitgangspunten van diversi-
teit ook gaan ‘leven’?, dat managers het
goede voorbeeld geven en de toege-
voegde waarde van al die verschillende
achtergronden, talenten en invalshoe-
ken daadwerkelijk gaan gebruiken? Dat
er kortom een cultuur ontstaat waarin
mensen het beste van zichzelf durven te
geven. Alleen zo vergroot je het innova-
tief vermogen en maak je gebruik van
het potentieel in de organisatie. En dat
is hard nodig in een tijd waarin we met
minder mensen, meer moeten doen.
Turbulente tijden dus, waarin de roep
om bestuurlijk vernieuwing groter
wordt, maar waar niemand precies
weet hoe deze vorm te geven.

Dat vereist nieuw leiderschap. Niet
alleen omdat wezenlijke veranderingen
door de top gedragen moeten worden,
maar ook omdat deze vernieuwingen
onze kernwaarden -zoals vertrouwen-
raken. Zo staat aanwezigheid al lang
niet meer gelijk aan productiviteit.
Bovendien groeit de behoefte aan inspi-
ratie, innovatie en coaching. Ontwik-

www.thediversitycompany.nl

Drs. H.M. Propsma +31 653 674 865
Drs. Eric V. Koenen +31 620 410 527
Mitra van Raalten MBA +31 651 795717
Patty C.M. van der Vliet +31 654 243 548

kelingen die een mix van mannelijke en
vrouwelijke eigenschappen vereisen,
vooral aan de top. Vrouwelijk talent
benutten is geen ‘gender issue’, anno
20009 is het een business case. En di-
versiteit van toezicht en bestuur is niet
langer een wens, maar een voorwaarde
voor succes geworden.

Daarbij moeten we ons meer bewust
worden van de keuzes die we dagelijks
maken. Het gedrag dat we vertonen en
belonen. De ambities die we hebben en
wat voor talent daar voor nodig is. Er
moeten - kortom - diverse bewustzijns-
processen op gang gebracht worden op
verschillende niveaus in een organisa-
tie om diversiteit aan de top te creéren.
Door mensen te confronteren met hun
gedrag en denken, wordt het collectief
bewustzijn en de bereidheid te veran-
deren vergroot. Waarmee het thema
diversiteit begint te bewegen ofwel te
leven.

Die beweging creéren, daar geloven wij
in. Verrassende verbindingen durven
maken. Als vier professionals met

een passie voor diversiteit bundelen

wij onze kennis en netwerk omdat we
geloven dat het kan. Juist nu. Nu de ba-
byboomers massaal met pensioen gaan.
Meer dan 50% van de universitaire
studenten vrouw is. Er behoefte is aan
inspirerend leiderschap. Aan creatief
denkend vermogen. Aan innovatie en
vernieuwing. Juist nu is er ruimte om
beweging te creéren en verandering te
realiseren. Zoals sommigen zeggen: A
crisis is a terrible thing to waste. Laten
we aan de slag gaan, liefst vandaag nog.



Patty Schuyff en Peter Paul Kempers.
Schuyff&Kempers Makelaardij
www.schuyff-kempers.nl
info@schuff-kempers.nl

Het vak van makelaar
wordt opnieuw uitgevonden!

oals in vele branches funda-
2 mentele ontwikkelingen zijn,

is dit proces ook in de
makelaardij gaande. Vroeger ston-
den voor ieder huis dat te koop stond
de kopers in de rij, tegenwoordig is
dat andersom. Er zijn wel kopers,
maar niet veel en de makelaar moet
nu juist op zoek naar kopers.

Wat is de toegevoegde
waarde van de makelaar
Vroeger werd de unieke positie van
de makelaar met name bepaald door
de informatie. De makelaar wist
welke huizen te koop waren en wat
de kwaliteiten van de huizen waren.
Tegenwoordig is deze rol voor een
groot deel overgenomen door de
website Funda. Een website die met
duizenden hits per dag heel populair
is. Natuurlijk was de makelaar ook
in een later stadium belangrijk om
een goede prijs uit te onderhandelen,
maar dit was meestal niet de be-
langrijkste overweging om met een
makelaar in zee te gaan.

Wat zijn de nieuwe
ingrediénten?

Voor ons is uitgangspunt geweest het
vinden van een nieuwe balans tussen
aandacht voor verkopers van huizen
in portefeuille en het actief zoeken

naar nieuwe kopers en daar een
planmatige benadering op ontwik-
kelen.

Klantcontact gaat op een
nieuwe manier:

Uitgangspunt voor ons is dat er in
deze tijd nieuw bewustzijn is ont-
staan op wat ervaren wordt als een
prettige en succesvolle manier van
omgaan met elkaar:

- Het contact moet integer zijn: het
streven moet zijn, het absoluut beste
te willen voor de klant, waarbij ook
voor de makelaar een goede zaak te
doen moet zijn. Er moet dus even-
wicht zijn voor beide belangen. Als
dit goed besproken wordt door de
makelaar dan leidt dat tot een open
verhouding met respect voor elkaars
belangen.

- Het contact vindt ook op hartsni-
veau plaats. Er is echt contact. Er
ontstaat een duurzame relatie, die
past bij zoiets ingrijpends als het
kopen of verkopen van je huis.

Zoals wij dat op dit moment ook
horen: “je moet naar Patty of Peter
Paul gaan, als zij het niet kunnen kan
niemand het in het Gooi”.

- consequent,duidelijk en resultaat
gericht. Belangrijk is diepere mense-
lijke waarden als

respect, eerlijkheid e.d. ook prak-

tisch te vertalen door “afspraak is
afspraak”. Gaan voor een goed on-
derhandelingsresultaat voor je klant,
waarbij we tot het uiterste gaat voor
onze klant.

Makelen is topsport,
zorgen dat je in vorm
bent...

Belangrijk op dit moment is dus te
zorgen fysiek en mentaal in topvorm
te zijn. Hiervoor zijn we regelmatig
hardlopend op de hei te vinden of in
de sportzaal. Maar ook is belangrijk
mentaal fit en weerbaar te zijn. Van
belang is de successen die nu een
stuk spaarzamer zijn dan vroeger te
vieren. Iedere keer proberen we of
we een succesje, hoe klein ook, te
verdubbelen. Zo creéren we een sfeer
van succes en boeken van resulta-
ten in ons kantoor. En ook fouten
worden gebruikt als kans om van te
leren. Heerlijk om met elkaar in zo’n
sfeer te kunnen samen werken.

Deze ingrediénten hebben we ver-
taald in een nieuwe strategie. Heel
planmatig zijn we actief bezig met
onze klanten. Dat deze benadering
vruchten afwerpt blijkt uit de prak-
tijk.

We zijn bezig het vak van make-
laar opnieuw uit te vinden!




Mikkel Hofstee,

directeur Lifeguard
www.lifeguard.nl
mikkelhofstee@lifeguard.nl

Lo
PPINg P de gezondheidszorg

ifeguard, drie ondernemers
zorgen voor tipping point in
de gezondheidszorg;:

Een bewustere patiént en lagere
kosten

Tipping points are “the levels at
which the momentum for change
becomes unstoppable (Gladwell
2000)

Kent u het boek de TippingPoint?
In dit boek beschrijft auteur Mal-
colm Gladwell hoe drie typen men-
sen die goed samenwerken, een
niet te stoppen beweging op gang
kunnen brengen (“the law of the
few”), mits het product aantrek-
kelijk is (the “stickyness factor”) en
het in de juiste context gezet wordt
(“power of context”). Folef, Pepijn
en ik zijn zeer verschillend, maar
werken goed samen en we duwen
de wereld om ons heen in de goede
richting.

In 2002 begon ik samen met Pe-
pijn van der Meulen en Folef Bredt
het bedrijf Lifeguard. Pepijn en
Folef als net afgestuurde fysiothe-
rapeuten die er nog een masterstu-
die arbeid- en organisatiepsycholo-
gie aan vast plakten en ik met een
bankcarriére van zeven jaar achter

ZORG DAT
JE BLUFT
VERBETEREN

de rug. Pepijn was en is gelukkig
nog steeds mijn zwager en hij had
samen met zijn studievriend Folef
een scriptie geschreven getiteld
‘als het kalf verdronken is, dempt
men de put’. Het ging over preven-
tie in de bedrijfsgezondheidszorg.
Ik kreeg de scriptie onder ogen

en sprak er met Pepijn over. Hij
verkondigde me vol vuur dat de
tandartsen preventie wel voor
elkaar hadden, maar de rest van de
gezondheidszorg daar jammerlijk
in achter bleef. Tk was gegrepen
door het verhaal. Drie maanden
later had ik mijn baan opgezegd
en met mijn vrouw en vijf weken
oude dochtertje onze woonplaats
Londen ingeruild voor Maarssen,
om met Pepijn en Folef een nieuw
bedrijf op te starten.

Niet alleen wilden we succesvolle
ondernemers worden, nog be-
langrijker was dat we onze visie
konden neerzetten en een bui-
tengewoon leuk bedrijf zouden
worden, waar iedereen met plezier
mee werkt en bij werkt.

Eerst maar eens meer over onze
visie: we zijn absolute die-hards in
ons geloof in preventie. En wat nog
mooier is, u vindt geen bedrijf dat

daar zo verstandig mee bezig is als
wij. En hier komt het: de belang-
rijkste oplossing om de zorg in Ne-
derland (en de rest van de westerse
wereld) betaalbaar te houden, zit
hem in het feit dat we burgers weer
serieus gaan nemen. Helaas zijn

de meesten vergeten wat het is om
serieus genomen te worden en zijn
velen ten prooi gevallen aan wat we
noemen “aangeleerde hulpeloos-
heid”. Dit begrip, dat raakt aan het
onbewust incompetent zijn, is de
doodsteek van de gezondheidszorg
en de reden waarom de gezond-
heidszorg beter de ziekenzorg ge-
noemd kan worden. Patiénten (dit
woord geeft al een hele athanke-
lijke relatie weer) die niet leren om
meer eigen verantwoordelijkheid
te nemen, worden steeds afhanke-
lijker van zorg. Natuurlijk vinden
heel veel mensen dat prettig, zoals
farmaceuten en zorgondernemers.
Gelukkig geldt voor het merendeel
van ‘het personeel’ in de zorg het
tegenovergestelde, maar ook zij
ontkomen niet gemakkelijk aan het
‘behandelsyndroom’.

Maar hoe gaan we er nu voor zor-
gen (!) dat mensen weer in zichzelf
leren te geloven als het aankomt
op gezond zijn, en vooral ook te

MANAGE YOUR ENERGY, NOT
YOUR TIME

MAAK JE PRODUCT SEXY



luisteren naar hun eigen lichaam?
En waarom is dat zo belangrijk?

Twee voorbeelden onderschrijven
wat we bedoelen:

Stel: u heeft lage rugpijn. Gaat u
dan direct naar de fysiotherapeut
om uzelf minimaal acht keer te la-
ten behandelen voor de mogelijke
‘ernstige kwaal’? Of informeert u
uzelf dusdanig dat u weet dat lage
rugpijn negen van de tien keer
binnen twee weken overgaat en dat
het vooral belangrijk is om mobiel
te blijven? Met de wetenschap dat
40% van de Nederlandse bevol-
king wel eens rugpijn heeft, is het
snel duidelijk dat hier veel geld te
besparen is.

Een tweede voorbeeld: als hartpa-
tiénten na een infarct hun leefstijl
aanpassen, neemt de kans op een
tweede hartaanval met meer dan
20% af. Dat betekent weer minder
toekomstige ziekenhuisdagen.. .Tel
uit de winst als maatschappij.

In de zeven jaar die wij nu bezig
zijn, hebben we een effectieve
methode ontwikkeld die tot aan-
toonbare gedragsverandering en
gezondheidswinst leidt. We hebben
dit niet op de klassieke betuttelen-
de manier gedaan, maar bewust-
wording bij onze klanten weten te
bereiken die veel beter werkt.

Belangrijk uitgangspunt is een
aantal fysiologische wetten waar

ONDERHANDEL OVER PRUS

onze paar duizend jaar beschaving
nog erg weinig invloed op heeft
gehad. Hoe hard we ook ons best
doen om ons niets van deze wetten
aan te trekken, we ontkomen er
niet aan. Dit komt aan bod in onze
trainingen, die we samen met onze
partner Mentally Fit aanbieden.

Daarnaast hebben we geleerd dat
de juiste ondersteuning, zowel via
internet als face-to-face, op het
juiste moment heel goed kan hel-
pen. Hierbij is de mix van gerichte
multimediale aandacht en begelei-
ding cruciaal.

En het is ons gelukt om preven-
tie sexy te maken. Dit hebben we
onder andere gedaan doorinspi-
ratie te halen uit en aan te haken
bij het Olympisch Plan 2028. Het
credo hier is dat de weg er naar toe
belangrijker is dan de Spelen zelf.
De grote vraag is of wij ons als land
achter een collectief doel kunnen
zetten, of dusdanig zijn verzuurd
dat we dat niet meer durven. Laten
we ons door angst regeren of lei-
den door de gedachte om met iets
positiefs bezig te zijn? Binnen het
Olympisch Plan is het verbeteren
van het welzijn bij de Nederlandse
bevolking één van de belangrijke
peilers. Wij hebben gehoor gege-
ven aan de Olympische oproep

en ons gecommitteerd om bij te
dragen aan het Olympisch Plan
2028. Meedoen is belangrijker dan
winnen.

BESPAAR OP ONTWIKKELING

Gaan we de wereld veroveren? Wij
misschien niet, maar ons gedach-
tegoed wel. We zien meer en meer
deelnemers die vol enthousiasme
met onze visie en producten aan
de slag gaan en hun kennis weer
uitdragen aan anderen. Wij zijn er-
van overtuigd dat we de komende
decennia een populatie krijgen met
zorgbewuste cliénten die hebben
leren luisteren naar hun eigen
lichaam en geest, ondersteund
door technologie en kennis die hen
de mogelijkheid geeft te doen wat
goed voor hen is.

Zijn we een bedrijf geworden waar
men graag wil werken en mee
samen wil werken? Absoluut; en
wij zijn nog altijd verbaast wat
voor supertalenten ervoor kiezen
om bij een jong en klein(er) bedrijf
te gaan werken. En onze klanten?
Daar hebben we heel veel van
geleerd, en de meest kritische zijn
bij ons gebleven. Met hen gaan

we de komende jaren een bijdrage
leveren aan een zelfbewuster en
gezonder Nederland.

TWUFEL AAN
JE PRODUCT




p.vandervliet@tenhaveenpartners.nl
www.tenhaveenpartners.nl
www.vandervliet.nu

7 pijlers voor een wezenlijk gesprek
Gewoon...toepassen?!

et was muisstil in de
ruimte. Iedereen was er
stil van. “Zo hebben we

nog nooit met elkaar gesproken..”
Dit was bijna heilig...” Eindelijk
kon ik mijn verhaal doen...” waren
een paar opmerkingen van deelne-
mers aan een gesprek dit voorjaar
in een gemeente, waar ouders, staf
en vertegenwoordigers van de
gemeente een ochtend met elkaar
in gesprek waren. Na jaren van
gedoe, waaronder de persoonlijke
verhoudingen behoorlijk hadden te
lijden, was de sfeer in een ochtend
opgeklaard en was er een oplos-
singsrichting duidelijk geworden,
die eigenlijk iedereen verbaasde.

Afgelopen jaren ben ik gefasci-
neerd geraakt door dit fenomeen.
Wat gebeurt er eigenlijk in zo'n
gesprek? het verbaast me iedere
keer weer hoe makkelijk het is, om
echt wezenlijk contact te maken en
hoe groot het verschil is tussen hoe
een gesprek vaak verloopt en hoe
het ook kan. Wonderlijk eigenlijk
dat we nu pas ontdekken wat de
ingrediénten zijn van open, onder-
nemende communicatie. De betere
wereld waarnaar zo velen streven
blijkt onder handbereik...Dit zijn

mijn ont-dekkingen, misschien
helpen ze jou ook?

Wat zijn de 7 piﬂers die
ik gevonden heb?

1. Leg het accent op luisteren
in plaats van op zenden. Stel
oordelen uit en luister met
verwondering.

Het helpt enorm om door te vra-
gen (“Oja...?”, in plaats van “Ja,
maar..”)

In het ene geval is er contact, in het
andere geval een uitwisseling van
standpunten. Let maar eens op hoe
vaak dat gebeurt. En probeer maar
eens hoe moeilijk het is om door

te vragen op iets waar je het op dat
moment niet mee eens bent. En
wat een verrassingen zich openba-
ren als je dat oordeel even opschort
en je je verdiept in het gezichts-
punt van de ander...

2. De uitkomst is open en
staat niet van te voren vast.

Je weet natuurlijk wel wat je graag
zou willen, of je streefrichting,
maar hou de uiteindelijke invulling
van je wens open. Dan ontstaat er
ruimte voor samen creéren van een
nieuwe vorm.

Durf beiden je wens in een gesprek

in te brengen, ook als je weet dat
die verschillend is, en zoek dan
samen naar nieuwe wegen. Probeer
het maar eens bijvoorbeeld met je
tienerkind of je partner en kijk wat
er dan gebeurt.

3. Geen macht gebruiken
maar focussen op inhoud.

Een mooi voorbeeld van deze pijler
was te zien in de politiek, bij het
debat een tijdje geleden over het
ontslagrecht. Weken duurde het
debat in de media en op allerlei
plekken. De spanning liep steeds
verder op, maar er werden nog

wel steeds argumenten uitgewis-
seld. Tot premier Balkenende op
het partijcongres van het CDA de
woorden sprak: “..Donner is van
ons...” Op dat moment ging het de-
bat weg van de inhoud en binnen
de kortste keren zat het muurvast
en was een commissie nodig om
het vlot te trekken.

4. Alles mag gezegd worden,
ja zelfs alles moet gezegd wor-
den (binnen het betamenlijke)
Zeggen wat je denkt en voelt in de
vorm van een “ik-boodschap” (“ik
zie..., “daardoor voel ik me....”, “ik
zou graag willen dat...”) Beginnen



bij de feiten, dan je eigen gevoel
benoemen en eventueel een wens
uitspreken. Als je dat op deze wijze
doet bied je de ander ook de kans
om daar wat mee te doen. Als

je het zorgvuldig doet krijg je er
nooit ruzie over want je hebt het
over feiten en vandaar uit over je
eigen gevoelens.. Wat er nog wel
eens gebeurt is dat “oorlogstaal”
gesproken wordt. “Ik voel me
belazerd..” Daarmee zeg je eigen-
lijk dat de ander je belazert. Het is
uiteindelijk natuurlijk de toon die
de muziek maakt...

5. Spreek vanuit jezelf, niet
vanuit algemeenheden.

Stap uit de algemeenheden. (“ze
dit.. en ze.. dat”) en maak het
persoonlijk in een gesprek. Ver-
tel wat de feiten zijn, zoals jij ze
ziet, vertel wat voor emoties dat
teweeg brengt. Laat je persoonlijk
zien. Juist het delen van emotie
verbindt. Ga er daarbij vanuit

dat de waarheid niet bestaat. Je
hebt hooguit perspectieven op de
waarheid. In het delen met elkaar
ontstaat weer een nieuw gedeeld
perspectief met elkaar.

6. Laat binnenkomen-/voel
wat de boodschap met je doet.
Ik was bij een bijeenkomst over het

milieu. Er werd van alles gezegd,
totdat één van de deelnemers zei
het gevoel te hebben, dat we hier
aan het praten waren over de
situatie in plaats van dat we ook
voelden wat dat met ons deed. Ze
vertelde dat ze het gevoel had dat
“de aarde moe is.. moe is van alle
vervuiling, moe is van de troep

in de oceanen. Moe...”Ze vertelde
dat op zo een indringende manier,
dat gelijk bij een paar gespreks-
deelnemers de tranen in de ogen
kwamen. Het gesprek dat daarop
volgde kwam veel dichterbij...
Kijk maar eens hoe vaak we praten
over tennissen in plaats van ten-
nissen...

7. Reflecteer als de inbreng
van iemand emotie bij je te-
weeg brengt.

De essentie van deze pijler zit in
het reflecteren. Als je heel boos of
heel verdrietig wordt van iemands
inbreng zit daar huiswerk. Waar-
om wordt je daar boos over: wat
zegt dat over de ander en wat is je
eigen deel daarin. Als het neutraal
is glijdt het gewoon af, dan kun

je met mededogen luisteren naar
iemands inbreng. Essentieel is dat
je zelf verantwoordelijkheid neemt
voor je emoties en niet de ander

of de omstandigheden de schuld
geeft. Een helpende uitspraak hier-
bij is: “Het gaat nooit over de om-
standigheden. Het gaat over hoe je
reageert op de omstandigheden”

Veel plezier met ondernemen.
Misschien helpen deze pijlers
je verder?

(voor geinteresseerden is een
uitgebreide versie van dit artikel
beschikbaar)

Peter van der Vliet is bruggen-
bouwer met passie. Zijn focus is
helderheid brengen op

“hete plekken”.




Fotopersburo Martin de Jong

06-11102175

Focus op

oe het zo gekomen is,
wordt hun wel gevraagd.
En dan zeggen ze: het

ging allemaal zo gewoon. De

beste schaatser van de wereld is

zo gemakkelijk te benaderen, zo
positief ingesteld naar anderen toe.
Voor je het weet, maak je deel uit
van zijn staf. Twee Friezen maken
sinds kort onderdeel uit van de BV
Shani, ook wel Team Davis.

Het begon zo. Wietze Jongsma, uit
Oosterwolde, en John Postma, uit
Gorredijk, waren supporters op
afstand, bewonderaars van Shani
Davis, de man die schaatsen er al-
tijd zo gemakkelijk laat uitzien. Ze
herkenden de passie, de werklust
en de bereidheid tot offers van de
Amerikaan. En ze kwamen in actie.
Jongsma was de eerste. De Fries,
in het dagelijks leven bemiddelaar
in ‘engineering solutions’, kwam
in maart 2008 in contact met de
familie Davis. ‘Tk was naar het
Thialf stadion. Shani was daar aan
het trainen. Er zat een vrouw op
de tribune, dat was Cherie, Shani’s
moeder. Ik bood haar een kopje
koffie aan en van het één kwam
het ander.” De vuile was van de
schaatser ging een dag later al mee
naar Oosterwolde. Weer later zaten

r
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WEES BESCHEIDEN

Shani

moeder en zoon — ‘een Siamese
tweeling’ volgens Jongsma — bij de
Friese familie aan tafel.

In november 2008 hadden Shani
en ik weer afgesproken in Hee-
renveen. ‘Op de weg terug naar
huis dacht ik, hier rijdt een trein
voorbij. Stap ik erop? Of laat ik
hem voorbij rijden? ‘Want het kan
toch niet zo zijn, dat een feno-
meen als Davis, de eerste zwarte
schaatser die olympisch kampioen
wordt, geen sponsorcontracten
heeft. Want dat hoorde ik tijdens
dat gesprek in Tjaarda. Shani en
ik kwamen tot een mondelinge
overeenkomst dat ik me zou gaan
inspannen om sponsoren voor hem
te werven.

Jongsma had contacten met Acte-
mium die binnen enkele dagen tot
een sponsorcontract leidden Tk
werk als consultant voor dat be-
drijf, één van mijn drie opdracht-
gevers. Actemium is onderdeel van
de multinational Vinci. Ik kreeg
de Nederlandse topman enthousi-
ast om Shani te sponsoren. Toen
het sponsorcontract getekend
was, zei Davis tegen Jongsma: ‘Jij
bent mijn Nederlandse manager.’
Jongsma: Shani zei ook: ik mag

BEKIK SITUATIES VANUIT VER-
SCHILLENDE INVALSHOEKEN

BEHANDEL EEN ANDER OP DE
MANIER DIE PAST BlJ DIE PERSOON

Wietze Jongsma
www.jongsmasolutions.com
wietze@jongsmasolutions.com

dan snel zijn, maar jij bent sterk. Ik
voelde me vereerd. Dat motiveert.
We hebben een gelijkwaardige
verhouding. ‘Hij is als alle top-
sporters, van nature aartslui, zeker
als het op andere dingen dan sport
aankomt. Bij hem is het extreem.
Zelfs geldzaken laat hij aan een
ander over. Hij wil geen afleiding.’

Jongsma zit sinds zijn overeen-
komst met Amerika’s beste schaat-
ser bijna dagelijks te ‘skypen’, met
moeder Cherie. Jongsma: ‘Overdag
doe ik mijn eigen werk. En

’s avonds kan ik, door het tijdsver-
schil met Chicago, de dagelijkse
zaken athandelen voor Shani. Het
was dit jaar af en toe niet gemak-
kelijk voor mijn gezin. Ik zat ineens
’s avonds ook achter de computer.’

Ook moest Jongsma deze zomer op
acquisitie voor zijn schaatser voor
meerdere nieuwe sponsorcontrac-
ten. Het bestaande contract met
Actemium werd moeiteloos ver-
lengd maar het UWV Werkbedrijf
haakte helaas af. Jongsma: ‘Tk had
een Shani Davis Tour klaar, door
vier Nederlandse steden, gespon-
sord door UWV werkbedrijf. Met
clinics en speed-meets. Maar toen
sloeg de crisis toe, 150 duizend
werklozen erbij. Het UWV Werk-
bedrijf kwam om in het werk. Dit
kunnen we niet meer waarmaken,
zeiden ze.’De zoektocht naar nieu-
we sponsoren verloopt dan ook

VOLG EN VERTROUW OP JE GE-
VOEL, WANT DAT GEEFT JE VEEL
INFORMATIE
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moeizaam in deze lastige markt.
‘Het credo is: heel graag, maar niet
nu.’ Ik had dan ook regelmatig

te maken met het incasseren van
teleurstellingen, van deals die toch
niet doorgingen en waar ik Shani
niet mee wilde belasten.

Tussen de bedrijven door is het
zaakwaarnemerschap van Jong-
sma breed geworden. Hij bemoeit
zich actief met het welzijn van zijn
schaatser. Toen die na een valpartij
in Kolomna, zijn schaats brak, in
februari fysiek en mentaal uitgeput
en met een beenwond (achttien
hechtingen) naar Heerenveen
kwam, werd het tijd voor een extra
behandeling. Hier kwam het an-
dere deel van de Friese connectie,
masseur John Postma, in beeld.
Jongsma: ‘Shani traint gigantisch
hard, deze zomer zelfs harder dan
ooit. Maar zijn verzorgingsniveau
is daar niet mee in overeenstem-
ming. Hij heeft niet zoals gebrui-
kelijk bij Nederlandse ploegen drie
keer per dag verzorging. Het gaat
te pas en te onpas, veel te weinig in
mijn ogen.’

Jongsma bracht Davis naar mas-
seur John Postma in Gorredijk.

Ik was er zelf onder behandeling
en kende het verhaal van Rintje
Ritsma die na een ongeval met een
kite door Postma weer op de been
was gebracht. Ritsma schaatste
vervolgens de snelste 5 kilometer

uit zijn carrieére.

‘Don’t hurt, don’t hurt’, had Davis
op de massagetafel geroepen.
Doe het voorzichtig aan, had ook

Jongsma zijn masseur aangeraden.

De behandeling sloeg dermate
goed aan dat de wereldkampioen
sprint een dag later de 1500 meter
in Thialf won. Daarvoor was er al
het bericht, Postma’s behandeling
was door Shani als verbazingwek-
kend goed aangemerkt.

De 47-jarige masseur, ook van
pony’s en paarden, werd vanaf
dat moment tot de begeleidings-
staf gerekend. Volgens Shani is
John Postma de beste masseur ter
wereld. Wat John in een uurtje
met me gedaan heeft, dat kan
geen mens, zei hij. Postma: ‘Tk
krijg hier mensen uit heel Europa.
Ik kan mijn techniek niet uitleg-
gen. Ik heb mijn diploma sport-
masseur. En daarna mijn kennis
uitgebreid’. Tk zeg, het is een gave.
Ik heb de handen, bijzondere
handen volgens mensen als Rintje
en Shani. Ik adverteer nooit. Ze
komen uit alle windstreken naar
me toe. Shani was toen in februari
een uitdaging. Hij kon na die val-
partij niks. Hij was stijf en ziek en
had een hele week op bed gelegen.
Hij was niet in goede doen, maar
de volgende dag won hij wel een
wereldbeker.’

Bij wijze van nieuwe luxe is mas-

seur Postma deze zomer vier dagen

NIET STOPPEN NA EEN TELEUR-
STELLING, MAAR DOORGAAN EN
VASTHOUDEN AAN JE DOELSTEL-
LING

naar Salt Lake City geweest, het
trainingskamp van Davis. ‘Tk heb
niks van Salt Lake gezien. Ik ben
alleen maar aan het masseren
geweest. Shani gezien in training.
Voorlopig is het liefdewerk oud
papier. Maar als er een grote spon-
sor komt, verandert dat wel. Of ik
meega naar de Spelen van Vancou-
ver, geen idee.” Jongsma: ‘Waar
dit eindigt, is voor ons beiden een
vraagteken’.

Fotopersburo Martin de Jong
06-11102175

DE WEG NAAR
SUCCES KAN ERG
LANG ZIJN, DOOR-
ZETTEN DUS

DON’'TS




Anthony Migchels

De Gelre
www.gelre-handelsnetwerken.nl
realcurrencies.wordpress.com

Verbeter de wereld,
begin bij het geld

eel mensen denken dat
banken geld uitlenen dat
andere mensen er sparen.

Dat is echter een vergissing. Ban-
ken maken het geld dat ze uitlenen.
Dus als je naar de bank toestapt
om een hypotheek te vragen voor
je nieuwe huis, dan wordt dat

geld ter plekke aangemaakt in een
computerprogramma. Met in feite
niet meer dan een simpele druk op
de knop.

Geldcreatie is een eenvoudige
boekhoudkundige actie. Het enige
dat een bank eigenlijk doet is in het
computerprogramma je het recht
geven bijvoorbeeld twee ton in de
min te gaan. Omdat vrijwel alle
geld tegenwoordig electronisch is,
kan dat gemakkelijk. Dit is belang-
rijke informatie, want als je die
hypotheek van twee ton aangaat,
betaal je in de dertig jaar daarna
zo’n zes ton terug: twee ton voor de
lening en vier ton rente.

Je betaalt dus eigenlijk vier ton
rente voor een druk op de knop.
Een ander probleem is, dat banken
als geldscheppers in feite bepalen
waarin wel of niet geinvesteerd
gaat worden. Ze lenen simpelweg
geen geld uit voor investeringen

die ze niet zien zitten.

Een bizarre situatie: commerciéle
organisaties die geen ander doel
hebben dan zichzelf te verrijken
bepalen voor de samenleving
waarin we investeren.

En waarin investeren banken?

In Monsanto. In Big Pharma. In
oliemaatschappijen, wapenin-
dustrieén, martelwerktuigen en
natuurlijk staatschulden, waarmee
de oorlogen in Irak en Afghanistan
worden gefinancierd. De kans dat
deze organisaties gaan investeren
in een wereld die juist verlost wil
zijn van dit soort uiterst lucratieve
activiteiten is nul. De andere kant
van de medaille is wel, dat het
goed nieuws is dat zo'n belangrijk

product als geld erg gemakkelijk en

goedkoop te produceren valt.

We hebben namelijk geld nodig.
Om spullen te ruilen en om de
nieuwe wereld te bouwen waar we
zo naar verlangen.

Het geld van banken (Euro, Dol-
lar, Ponden etc.) is daar niet voor
geschikt. Als we voor onze lange
termijn investeringen veelvou-
den van de investeringen moeten
ophoesten aan rente, dan komen
we er niet. Nog los van het feit dat

banken veel te veel belang hebben
bij de status quo.

De oplossing is echter eenvoudig
en volop in ontwikkeling. Geld
bestaat namelijk bij de gratie van
de afspraak het te accepteren. Op
dit moment accepteren we al-
leen maar Euro, omdat we dat zo
gewend zijn. Maar niets let ons

af te spreken ook andere eenhe-
den te gebruiken. Ga betalen met
andere eenheden dan Euro. Het is
de belangrijkste bijdrage die ieder
individu kan leveren aan de tot
standkoming van een werkelijk be-
tere wereld. Zo belangrijk, dat als
we dat niet doen, we al die andere
geweldige ideeén gerust kunnen
laten zitten.

GA MET ANDERE EENHEDEN DAN
EURO BETALEN

JE NEUS OPHALEN VOOR ECONO-
MIE EN GELDZAKEN. DOORDAT
ZOVEEL MENSEN DAT DOEN, KAN
HET ZO DOORGAAN



Crispijn Oomes

Stichting Speelman Wereldmuziek
Postbus 4105

7200 BC Zutphen

Tel. 0575-5729999
www.speelman.nl
info@speelman.nl

Een speelman kan

ijn naam is Crispijn
Oomes en ik ben ma-
kelaar in wereldmuziek

(volksmuziek, traditionele mu-
ziek). Ik breng muzikanten in
verbinding met elkaar, met platen-
boeren, zalenboeren, met publiek,
met ondernemers en particulieren,
met schrijvers, met radio- en TV-
makers.

Stichting Speelman biedt volksmu-
ziek en wereldmuziek aan, ge-
speeld door authentieke vertegen-
woordigers van volksculturen uit
alle windstreken. Uit Europa, Azi€,
Afrika en Amerika. Onze klanten
zijn theaters, concertzalen, kleine
ambiances, festivals, bedrijfs-
evenementen, commerci€le en
ide€le organisaties, maar ook par-
ticuliere bruiloften en begrafenis-
sen. Via www.speelman.nl vindt u
muziek voor elke gelegenheid, voor
iedere doelgroep: zowel cultuur

als amusement, luistermuziek en
dansmuziek, voorgrond of achter-
grond.

Mijn hart gaat uit naar muzi-
kanten die hun ziel op de snaren
leggen. Muziek is het vehikel
waarmee mensen al vele eeuwen

ALS U EEN CONCERT, EVENEMENT
OF PARTY ORGANISEERT, PROFILEER
UZELF DAN DOOR UW MUZIEKKEUZE.
KIES NIET EEN GRIJZE MIDDENMOOT,
GEEN EVERGREENS, PROBEER HET
NIET IEDEREEN NAAR DE ZIN TE MA-

ALS U WERELDMUZIEK OF VOLKS-
MUZIEK WILT VERSTERKEN, HUUR
DAN EEN GELUIDSTECHNICUS

IN DIE KAN OMGAAN MET HET

heel wat losmaken

lang verdriet, vreugde, saamhorig-
heid, strijdbaarheid, trots, angst,
wanhoop, verlangen en liefde
uitdrukken, op een manier waar
dikwijls woorden tekort schieten.
Mijn muzikanten hebben het hart
op de tong, op de snaren, in hun
fluit, in de handen waarmee ze op
de trommel slaan en in de voeten,
waarmee ze dansen. De muzikant
speelt, zingt en danst niet alleen
om zijn eigen verdriet, wanhoop,
vreugde etc. uit te drukken, maar
ook dat van jou en mij. Het is de
heilige plicht van elke muzikant
om jouw gevoelens los te maken, te
ontwaken, te bevrijden, zodat jij ze
bewust wordt, ze beleeft en uitleeft.
Een goede muzikant dekt je gevoe-
lens niet toe, maar maakt ze los.

Sinds de uitvinding van de radio
zingen we niet meer. Sinds de
uitvinding van de anti-depressiva
huilen we niet meer. Het is vreemd
dat anti-depressiva wel in het
ziekenfonds zitten en muzikanten
niet. Elk mens zou maandelijks
minstens één keer zijn muziekshot
moeten halen. Om die reden moet
muziek in het ziekenfondspakket!
En dan geen ingeblikte muziek,
die via een koptelefoon tot ons

KEN (DAT LUKT TOCH NIET). MAAR
KIES EEN MUZIEKSTUL WAARMEE U
ZICH WILT LATEN KENNEN, MUZIEK
DIE VERBONDEN IS MET UW IDEN-
TITEIT. UW GASTEN ZULLEN DIT
WAARDEREN. BOVENDIEN GEEFT EEN

VERSTERKEN VAN AKOESTISCHE
INSTRUMENTEN. DAT IS NAMELIIK
VEEL MOEILIJKER (EN KWETS-
BAARDER) DAN HET VERSTERKEN

komt, maar levende muziek, die je
zelf kunt spelen, zingen, dansen of
meebeleven.

Eeuwenlang hebben muzikanten
deze rol vervuld. Levende muzi-
kanten brachten levende muziek,
volksmuziek, bij alle denkbare
gelegenheden: geboorte, trouwen,
ziekte, dood, lentefeest, oogst-
feest. Deze makelaar spant zich

in om iets van dit verloren gegane
gebruik weer tot werkelijkheid te
maken. Zijn product is volksmu-
ziek: laagdrempelig, dichtbij, recht
uit het hart, met liefde gebracht
en met een heleboel temperament,
levenslust en melancholie.

[

SPECIFIEKE MUZIEK- DO S
KEUZE EEN ONDER-
SCHEIDEND KARAKTER

AAN UW EVENEMENT

VAN ELEKTRISCHE
INSTRUMENTEN

DON’'TS
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starten met ervaring

Tot je kn

ieén

in de drek..

Is jongen van 11 zag ik de
bal vanuit een onmogelijke
oek in het doel vallen.

Velen met mij. Marco van Basten
scoorde en Oranje was voor het
eerst Europees Kampioen. Sinds-
dien droom ik ervan in het Neder-
lands Elftal te spelen. Niet realis-
tisch, maar wel een droom.

Als ik vertel dat ik heb gedroomd
dat ik kan vliegen, kan niemand
daar wat van zeggen. In een droom
kan alles. Dromen kan iedereen.
Maar ook het lef hebben er wat
mee te doen lijkt een minder fre-
quent voorkomende eigenschap.
Juist dit kenmerkt volgens mij een
ondernemer.

Om je droom waar te maken, moet
je de droom ook een beetje los
durven laten. En dat is vaak eng.
Als je een droom concreet gaat
maken, is het eigenlijk geen droom
meer. Maar dat is juist de bedoe-
ling! Als de vroege dromers over
vliegen waren blijven steken bij
een vogelpak, hadden wij nu heel
andere vakanties.

Een ondernemer kenmerkt zich
mijns inziens verder door een on-
stuitbaar enthousiasme en door-
zettingsvermogen. Sinds ik in 2003
mijn eerste bedrijf opzette, heb ik

mij volledig overgegeven aan het
ondernemerschap. In de onderne-
merschapliteratuur heet dit ook
wel “focus’, maar het gaat volgens
mij vooral om 100% gaan voor
waar je in geloofd. Ik participeer
dus ook nooit in een onderneming,
als de directeur er voor de zeker-
heid nog een baantje naast heeft.
Verder moet een ondernemer dur-
ven delen. Deel je ideeén, je kennis
en je ervaringen. Alleen dan kom je
echt verder. Eén persoon, met één
brein en één idee gaat de wereld
echt niet meer veroveren. Die

tijd is wel voorbij. Zo liggen veel
patenten te roesten op een plankje
bij kenniscentra of multinationals.
Als daar niks aan gedaan wordt,
blijft innovatie in Nederland niet
meer dan een leeg begrip. Delen is
vermenigvuldigen!

Afgelopen jaar reisde ik alweer
voor de vierde keer af naar Fin-
land. Daar speelde ik op het WK
Moerasvoetbal. In het Nederlands
Elftal. Dit staat symbool, voor mijn
visie op ondernemen: de droom

is uitgekomen, je moet er bij een
wedstrijd vol voor gaan en vol
enthousiasme je ervaringen met
anderen delen om telkens weer een
team te kunnen formeren. Tot slot

Martijn Blom

030-276 7117
www.droomzaken.nl
martijn@droomzaken.nl

is moerasvoetal en alles er omheen
ook vooral erg leuk. Iets wat voor
ondernemen natuurlijk niet anders
is.

Nog voor begon met ondernemen,
sprak ik een ervaren organisatie-
adviseur. Duur pand, duur pak en
dure auto. ‘Goede professionals
weten wat het is om tot hun knieén
in de drek te staan’: zei hij. Die
uitspraak heb ik altijd onthouden.
Volgens mij is het tijd voor een
nieuwe versie: ‘Goede onderne-
mers zijn steeds opnieuw bereid
om tot hun knieén in de drek te
stappen’.

Martijn Blom

Droomzaken investeert en parti-
cipeert in kansrijke ondernemers
die ze helpt om hun dromen om te
zetten in rendabele zaken.



e-office,
Roland Hameeteman

www.e-office.com

Wat kan je doen om een
goed imago te garanderen op internet?

“Stop jezelf en anderen voor de gek te houden.”

WEES EERLIJK OVER JE FOUTEN \WEES VOLLEDIG JEZELF ALS MENS  DEEL KENNIS

EN SUCCESSEN EN ALS ORGANISATIE MET ANDEREN EN
VERBAAS JE OVER
HET EFFECT

DENKEN DAT JE COMMUNICATIE EGOISTISCH ZIJN EN ALLEEN NIET CONSISTENT

(ONLINE & OFFLINE) KUNT CON- MAAR ‘NEMEN’ ZIN IN JE COM-

TROLEREN MUNICATIE




Eric Hubers
Royaal Ontbijt & Lunch
Website: www.royaalbelegd.nl

e-mail:  info@royaalbelegd.nl

Blijven dromen of

oor veel mensen is het een
droom om ooit een eigen
bedrijf te beginnen. In alle

vrijheid je eigen werk indelen zon-
der dat een baas je vertelt wat te
doen. Toch zijn er maar weinigen
die het ook daadwerkelijk doen.

De onzekerheid van het onderne-
merschap en de vele zaken waar je
rekening mee moet houden schrikt
veel mensen af. Met een vaste baan
weet je waar je aan toe bent en

het is de menselijke natuur die je
doet vasthouden aan deze zeker-
heid. Mijn passie is echter om voor
mezelf te werken, mijn eigen tijd
in te delen en dingen te doen die ik
leuk vind.

Door de jaren heen heb ik vele
ideeén gehad. Ik heb bijvoorbeeld
nagedacht over een snackbar, een
café, een backpackershostel in het
buitenland, een webshop voor ver-
zekeringen en een Bagelbar. Ideeén
genoeg dus. Maar waarom blijven
dromen en niet gewoon doen?

1januari 2010 is de start van
Royaal Ontbijt & Lunch in Sneek.
Ik zal mij richten op zowel het
bedrijfsleven als de particulier

NIET UITSTELLEN
MAAR NADENKEN,
BESLISSEN EN
DOEN!

gewoon doen?

primair op het gebied van ont-
bijt- en lunchservice. Daarnaast
worden ook andere aanverwante
diensten zoals campagne ontbijt,
(luxe) hapjes, overwerkmaaltijden
en high teas e.d. aangeboden. Een
belangrijk onderdeel van de dienst
is de bezorgservice. Daarnaast is
het assortiment ruim en uniek te
noemen. Het assortiment is terug
te vinden op een heldere en over-
zichtelijke website
www.royaalbelegd.nl. Via deze
website kunnen ook bestellingen
worden geplaatst. De activiteiten
zijn sterk afgestemd op de hui-
dige trends en ontwikkelingen in
de markt. We hebben het hierbij
vooral over gezond, gemak,
goedkoop en genot. Er wordt
veel gewerkt met eerlijke, verse en
lokale producten. Voor mij geldt
dat een langgekoesterde droom nu
werkelijkheid wordt.

Stel jezelf de vraag, wat zou ik

nu het liefst met mijn leven doen
en ga dat vervolgens doen. Het
klinkt zo simpel en toch zijn er
heel weinig mensen die het doen.
We denken teveel in problemen en
risico’s en te weinig in oplossingen
en kansen.

Een eigen onderneming beginnen
is niet zo moeilijk, als anderen het
kunnen waarom zou jij het dan
niet kunnen? Je hoeft niet alles te
weten of een briljant idee te heb-
ben om succesvol te worden.

Doen wat je leuk vindt is het be-
langrijkste, de rest komt vanzelf als
je bezig gaat.

Voor mensen die erover denken
om ondernemer te worden is mijn
advies dan ook om hier eens seri-
eus over na te gaan denken en een
beslissing te nemen. Dwing jezelf
keuzes te maken en kom erachter
wat je echt graag wilt doen.

VISUALISEER JE GEWENSTE
TOEKOMST

WEES CREATIEF EN TOON LEF
MAAR DURF OOK FOUTEN TE
MAKEN
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People 4 Earth

moving to a better world

Gert Withaar
www.peopledearth.org A

Grie

Naar een

duurzame samenleving...

oewel het al jaren het ge-
sprek van de dag is, wil het
nog niet echt vlotten met

een duurzame samenleving. People
4 Earth wil hier verandering in
brengen. We zijn gestart met een
wereldwijd platform en één univer-
sele standaard voor betrouwbare
producten en diensten.

De roep om duurzame producten
en diensten wordt steeds lui-

der. Niet alleen consumenten en
overheden, maar ook NGO’s en het
bedrijfsleven maken zich zorgen
over de uitputting van de aarde.
De consument verwacht duurzame
producten en bedrijven willen
graag hun inspanningen op dit ge-
bied aantonen, maar het ontbreekt
aan één universele standaard om
dit te meten en te waarborgen. De
People 4 Earth Standaard omvat
alle aspecten van duurzaamheid.
Wij hanteren de begrippen Pure,
Fair, Life en Renew. Pas z6 kun

je een product of dienst compleet
op duurzaamheid beoordelen en
uiteindelijk certificeren.

Ook producenten vragen om zo'n
wereldwijd objectief meetbaar
instrument. Zij worden gecon-

HET GLAS IS HALFVOL. ALS EEN
BEDRIJF MET EEN NIEUW INITIA-
TIEF BEGINT, DEZE POSITIEVE STAP
WAARDEREN EN NIET ALLEEN KIJKEN
NAAR WAT ER NOG NIET GEDAAN IS

BELEREND PRATEN OVER DUUR-
ZAAMHEID. PRAAT POSITIEF !

fronteerd met wensen en eisen
van consumenten en overheden,
maar weten soms niet hoe ze daar
invulling aan moeten geven. Onze
standaard geeft ook het bedrijfsle-
ven antwoorden.

Het is ook onze doelstelling om
de vele versnipperde initiatieven
op het gebied van duurzaamheid
te koppelen. Economische groei
moet gelijk opgaan met duurzame
groei en we kijken niet alleen naar
het milieu, maar zeker ook naar
het menselijk aspect. Wij willen
consumenten stimuleren bij het
hanteren van een duurzaam gedrag
en bedrijven motiveren om de
duurzaamheid van hun producten
en diensten te verbeteren.

De oprichting van het internatio-
nale interactieve People 4 Earth-
platform is daarom een belangrijk
stap in de goede richting. Hier
wordt de wereldwijde “stem van
de consument” verbonden met
internationale product- en markt-
kennis van het bedrijfsleven. In het
platform brengen ook overheden
en instellingen (Universiteiten,
NGO’s) hun kennis en wensen in.
Zo werken alle betrokken partijen

IK PROBEER OOK AMBASSADEUR TE
ZIJN VOOR DUURZAAMHEID BINNEN
EIGEN KRING, OOK AL BEN IK ER
ZELF NOG LANG NIET

GREENWASHING: ALS BEDRIJF/
PERSOON JE DUURZAMER VOOR-
DOEN DAN JE DAADWERKELIK KAN
WAARMAKEN

aan betere en duurzamere pro-
ducten en diensten en daar heeft
iedereen baat bij.

Het streven naar een duurzame
samenleving kan versneld worden
door een international aanpak.
Ambitieus? Jazeker, maar ook
haalbaar. Inmiddels heeft People

4 Earth kantoren in Ermelo en
Washington. Begin 2010 wordt een
kantoor geopend in Azi€ zodat we
echt globaal kunnen opereren.

Bedrijven kunnen Business Partner
worden van People 4 Earth en een
certificering en keurmerk krijgen.
Onze organisatie biedt hen een
breed dienstenpakket om ze te hel-
pen bij het duurzamer maken van
hun producten e diensten. Actieve
betrokkenheid in een continue-
proces is een voorwaarde. Dit geldt
ook richting de consument die kan
participeren in de ontwikkeling
van de duurzaamheidstandaard.
Bewustwording van het consumen-
tengedrag is daarom een andere
belangrijke factor. Het geven van
praktische informatie en gerichte
oplossingen vergemakkelijken het
maken van de juiste keuze en aan-
schaf van een duurzaam product.




Gewoon

doen!

ven kennismaken:
Als selfmade man, leerde
Kasper om met ambitie,

focus en inzet zijn talenten te
ontwikkelen en om te zetten in
concreet resultaat. Deze combina-
tie bracht hem ruim 20 jaar lang in
zeer verschillende management-
en directiefuncties van leidende
ondernemingen als WE, Kruidvat,
Achmea en DA. Ervaring is volgens
Kasper Klaarenbeek echter niet
meer dan een mooie herinnering.
Het biedt voor de toekomst geen
garanties, helemaal nu de wereld
om ons heen fundamenteel veran-
dert.

Sinds 2002 is Kasper Klaaren-
beek de ontwikkelingspartner van
ondernemers en ondernemende
bedrijven als Interim-manager,
Trainer, Consultant en Topcoach.
Baanbrekende prestatieverbete-
ring, Internal branding, leider-
schap- en talent-ontwikkeling zijn
daarin zijn expertise gebieden.

Kasper’s stijl is direct én vriende-
lijk tegelijk. Hij werkt per definitie
interactief en slaat ogenschijnlijk
moeiteloos de brug tussen het doel
van de bijeenkomst en de beleving
van de deelnemers.

Zijn enorme repertoire aan anek-
dotes, korte ervaringsoefeningen
en interactie-modellen staat garant
voor een impactvolle bijdrage.
Resultaat én verbinding staan

dus centraal in zijn bijdrage aan
bijvoorbeeld kick-offs, congressen,
sales meetings, jaarvergaderingen,
inspiratiesessies, klantenevene-
menten, management-sessies,
ontwikkelingsprogramma’s, team-
ontwikkeling en bijeenkomsten.

Eigen-wijze tips voor succes
in nieuwe tijden:

Nieuwe tijden vragen nieuwe
manieren van denken én doen.
Analyse en onderzoek heeft niet

zo veel zin, wat we nu meemaken
heeft geen historie. De noodzaak
en gelegenheid om de inzet en kan-
sen van jezelf, je team, je bedrijf,
je segment, je markt te veranderen
is NU. Ik ben ervan overtuigd dat
individuen én organisaties meer
dan ooit zullen moeten werken aan
het mobiliseren van hun talenten
om B.T.W. (Bewezen Toegevoegde
Waarde) te leveren en excellent te
presteren. De kracht om samen te
werken aan flexibiliteit en voort-
durende ontwikkeling, zal volgens
mij succesvolle bedrijven van de

Kasper Klaarenbeek
Ontwikkelingspartner
0318-300251
www.talenten-en-teams.nl
kasper@talenten-en-teams.nl

toekomst snoeihard scheiden van
de zwakkere. De vereiste slag-
kracht vraagt van ondernemers,
zijn team en partners dat ze elkaar
kennen, vertrouwen, aanvullen en
gezamenlijk ‘gaan’ voor succes.

Waar ‘geloof’ jij eigenlijk is?
Het Chinese teken voor crisis
bestaat uit twee tekens: ‘gevaar’ en
‘kans’. In de rijke historie van yin
en yang waarin de tegenstellingen
elkaar in evenwicht houden én een
geheel vormen zou je kunnen zeg-
gen dat ze tot elkaar veroordeeld
zijn. In Nederland is het haast

“not done” (mooi Nederlands J)
om deze polariteit nog te zoeken.
Mijn advies aan ondernemers en
managers is het gevaar op een
reéle manier zo groot concreet

en mogelijk te maken EN samen
met hun medewerkers, partners

en klanten weer kansen te pak-
ken. Durf je te onderscheiden.
Maar ruzie om (weer) te winnen en
voorkom dat je gaat geloven dat de
gevaren zo groot zijn dat je er niet
omheen, onderdoor, bovenlangs of
doorheen kunt. Als jij gelooft in het
gevaar, krijg je gelijk. Als je gelooft
in de kans ook!



talenten en teams @ @

$HO

Manage mensen, geen cijfers
In de afgelopen jaren hebben veel
managers en medewerkers gedacht
dat de werkelijkheid bestond uit
het dashboard dat ze van control
kregen. Niets is uiteraard minder
waar. Het succes van bedrijven
wordt gemaakt of gebroken door
de mensen die er werken. Zij zetten
hun talenten graag in om succes te
realiseren. Daar vragen ze echter
wel wat voor terug:
« Waardering en (h)erkenning
van hun eigenheid/kwaliteit én
prestaties
« Eerlijkheid en duidelijkheid over
keuzes en de gevolgen daarvan
« ECHT teamwork waarin rangen
en standen niets zeggen over
gelijk hebben

« Realiteitszin en visie: nu én
straks, korte termijn én lange ter-
mijn, ratio én emotie, persoonlijk
én zakelijk,

« Dialoog in plaats van communi-
catie: praat niet over me, praat
niet tegen me maar praat met me!

Pas de 3-H regel toe!

« Hart: oprechte betrokkenheid
en bereidheid om een emotio-
nele relatie aan te gaan met je
medewerkers, zakenpartners en
klanten die verder gaat dan de
enkelvoudige transactie

« Hoofd: het moet gewoon klop-
pen! De inhoud van je verhaal,
het overzicht en de afweging van
belangen, de cijfers en feiten
moeten juist, tijdig en volledig
zijn. (als je nu denk: ‘natuurlijk!’
dan daag ik je uit dit eens kritisch
te laten toetsen door een ander.
Laat je verrassen en ontdek dat
die ander altijd nog meer waarde
toevoegt.

« Handen: beleid omlaag, acties
omhoog. Word jij betaalt voor
wat je weet of voor wat je ermee
doet? Toegevoegde waarde leve-
ren is (ook) gewoon werk!

... en als ik je hierbij
kan helpen, hoor ik het graag.

Geniet van elke tegenslag,
elke keer kom je namelijk
dichter bij de oplossing!

Tot slot nog een aantal mooie

doordenkers!

» Teamwork is de kwaliteit om
samen-te-werken aan een geza-
menlijke visie en vaardigheid om
individuele- en organisatiedoelen
parallel te laten lopen. Het maakt
het voor gewone mensen mogelijk
ongewone resultaten te bereiken.

« Ga naar je mensen toe, leef en
werk met ze, leer van ze en houd
van ze. Start met wat ze weten,
bouw op wat ze hebben. Het werk
van de beste leiders is gedaan als
de mensen hun doelen hebben
gehaald, hun werk af hebben
en zeggen “We hebben het zelf
gedaan.”

« Als je net iets meer geeft dan de
ander verwacht, krijg je altijd veel
meer terug dan jij had durven
verwachten.

« Vertaal je missie in een onverge-
lijkbare ervaring.

« Je weet nooit van te voren waar-
mee je iemands dag bijzonder
maakt!




Foto’s: Bart Mendelson

Het bestuur van Kamion
website: kamionzutphen.nl
e-mail: kamion@hetnet.nl

Kamion,
samen e

et ondernemersnetwerk
‘Kamion, samen je eigen
zaak’ bestaat bijna vier

jaar en heeft zo’n 75 ondernemen-
de leden, allemaal eenpitters. De
meeste leden komen uit Zutphen
en zijn de laatste jaren gestart. Van
timmerman tot coach, van grafisch
vormgever tot meubelmaker en
van boekhouder tot bioboer; de
club kent veel smaken. De kracht
van Kamion is het grote netwerken
en de vele persoonlijke contacten.
Leden werken samen, geven elkaar
opdrachten, verwijzen door en
stimuleren elkaar.

Binnen vijf focusgroepen komen
geregeld zo'n vijf ondernemers bij
elkaar om de voortgang, successen
en dilemma’s te delen; inspirerend
en verdiepend. Iedere maand is er
een netwerkavond met een thema
of een presentatie van een Kamion-
ner. Kamion is een levendig, brui-
send netwerk. Wat maakt Kamion
zo bijzonder ?

Kenmerkend voor de Kamionner is
dat hij of zij de eigen passie heeft
omgezet in een eigen bedrijf. Het
eerdere werkleven als werkne-

VOLG JE PASSIE,
WORD ONDERNE-
MER!

eigen zaak

mer bood vaak toch niet de juiste
voldoening. De droom om toch
fotograaf of interieurontwerper te
worden is op een gegeven moment
zo sterk dat de grote stap gezet
wordt. Gaan voor de eigen kracht
en bezieling. Het levert bevlogen
ondernemers op. Ook betrokken
ondernemers, met liefde voor hun
product of dienst, en vooral ook
betrokken bij de klant. De inkom-
sten zijn natuurlijk belangrijk,
maar niet leidend. Menigeen ver-
dient als ondernemer minder dan
als werknemer. De vrijheid, het
plezier en de voldoening zijn meer
waard. De meeste ondernemers
werken mens- en milieuvriendelijk.
Opvallend is dat een behoorlijk
aantal leden ‘ondernemend de
uitkering uitgaan’. Ook op dit vlak
wordt ervaring en kennis gedeeld.

Kamion is een hecht netwerk van
ondernemers die elkaar stimule-
ren. De meeste leden zijn actief
binnen de vereniging. Het pro-
gramma van de avonden samen-
stellen, de PR, de bardienst, de
website, het bestuur; de vereniging
wordt door veel leden gedragen.

Door de lage contributie van 45
euro en de gemoedelijke sfeer is

de drempel heel laag om lid te
worden. Startende ondernemers
kunnen makkelijk aanhaken. De
netwerkavonden kunnen ook be-
zocht worden door belangstellen-
den. Inmiddels zijn enkele honder-
den belangstellende ondernemers
wel een keer langs geweest bij
Kamion. Zij maken vaak nog wel
een keer gebruik van het netwerk;
op de website kamionzutphen.nl is
immers goed te zien wat Kamion te

bieden heeft.

GUN EN GEEF ELKAAR; JE
WORDT ER RUKER VAN EN
HET KOMT VANZELF EEN
KEER WEER NAAR JE TOE

KLEINSCHALIGHEID GEEFT
BETROKKENHEID, BEZIELING
EN MENSELIJKE MAAT



Linda Wormsbecher
lindawormsbecher@hotmail.com

Het verlangen naar de magie
van het ontstaan van een beeld

ewoon doen! Gewoon je

dromen achterna. Een

voorbeeld nemen aan mijn
zoon die Gewoon is gaan doen wat
hij wil ; 7 maanden op reis, al-
leen naar Hong Kong en verder de
wereld in.
Gewoon laten weten dat mijn
droom is: beeldhouwen.
Beeldhouwen en daarnaast samen-
werken met mensen om ze weer in
contact brengen met hun creativi-
teit.

Beeldhouwen:

niet meer een beetje stieckem af en
toe een opdracht aannemen, maar
Gewoon de wereld laten weten

dat ik eigenlijk kunstenaar ben.
Vertellen van mijn talent voor het
vertalen van gevoel en sfeer in een
beeld. Mijn droom is in gesprek
gaan met mijn opdrachtgever(s)
om te voelen en te horen waar

het voor hen om gaat. Komen tot
essentie. Me verdiepen in andere
mensen, in hun wereld, hun gevoe-
lens, dromen, verdriet, inspiratie,
angst, vragen, hun liefde, dat inspi-
reert mij. Om dan na een proces
van zoeken een beeld aan iemand

NEEM JEZELF VOORAL NIET TE SERIEUS MAAR JE VERLANGEN DES TE MEER.

terug te geven. Een beeld, een
voor iemand tot dan toe onbekende
meestal figuratieve vorm in brons.
Waarom deze droom? Misschien
is het de verbondenheid die door
dit contact tot stand komt waar
mijn verlangen naar uitgaat of de
vreugde te kunnen scheppen daar
waar het voor de ander even stopt
of het verlangen naar de magie
van het ontstaan van een beeld dat
meer vertelt dan woorden. Wat
het ook is hier ligt mijn hart.

De gave van een ander:

ook het werken aan en met de
creativiteit en talenten van ande-
ren is een wens. En dan niet perse
de creativiteit op het kunstzin-
nige vlak. Er zijn zoveel vormen
van creativiteit. Mijn overtuiging
daarbij is dat wij allemaal een
talent hebben en dat alle talent
en vormen van creativiteit uit
dezelfde bron komen. Ieder mens
heeft deze bron in zich en is dus
creatief. Samen op zoek gaan naar
deze bron en ruimte creéren om
deze te ontsluiten, te voeden . Een
weekend lang, door oefeningen,
door kennis van theorieén over

creatieve processen, door Gewoon
te doen. Zodat je opnieuw weet
hoe het voelt, herwonnen vrijheid,
kunnen spelen en weten hoe je
hier iedere keer weer naar terug
kunt keren. Durven je talent te
benoemen, beter te worden in waar
je al goed in bent. Dit zoeken en
vrijmaken gebeurt wel door mid-
del van werken met beeldende
materialen en technieken. Niet om
mooie dingen te maken maar juist
om onze normerende, oordelende,
bezige kant tot zwijgen te brengen
om zo die stille stem in ons aan

het woord te laten komen. Weer
luisteren naar je verlangen. Weten
waar je inspiratie vandaan komt en
hier bewuster meer omgaan.

Dit ontdekken met anderen dat is
mijn droom.

Tot slot een citaat van de beeld-
houwer Rodin ( 1876):

De hoofdzaak is ontroerd te zijn,
lief te hebben, te hopen, te sidde-
ren, te leven. Wees mens alvorens
kunstenaar te zijn.




Lonneke Bindels
www.amazone-hof.nl

Wat levert

p een dag besloot ik dat ik

het anders wilde. Tk wilde

alleen nog maar dingen
doen die ik leuk vond om te doen.
Dingen die energie opleveren,
inspiratie geven, waar ik graag
mijn tijd aan besteed. Alle redenen
die ik kon bedenken om het vooral
niet te doen bleken —na grondige
bestudering- juist redenen zijn om
het wel te doen.
In mijn hoofd klonk een stemmetje
“als zelfstandige heb je geen vast
inkomen....” en als ik dat van de
andere kant bekeek kon ik tegen
mezelf zeggen “in loondienst word
je niet naar rato beloond als je je
meer inspant”.... En zo werkte ik
mijn bezwarenlijstje door.

Als leidinggevende in het onder-
wijs werk ik voornamelijk met
vrouwen. Vrouwen onderling zijn
anders dan mannen onderling,.
Niets nieuws onder de zon. Vrou-
wen echter reageren ook anders
op een vrouw als baas dan op een
man als baas. Ik ontdekte dat er
bij vrouwen die een vrouw als baas
hebben, andere processen een

rol gaan spelen. En ik ontdekte
ook dat er veel over leiderschap

VOLG JE HART

JEZELF VOOR-
LIEGEN

het op?

en vrouwelijk leiderschap was
geschreven, maar niets specifiek
over vrouwen die leidinggeven aan
en/of samenwerken met vrouwen.
Ook kon ik geen trainingen vinden
die dit specifiek als onderwerp
hadden.

Vanuit dat idee ontstond Amazo-
ne-Hof. Het eerste buro in Ne-
derland dat expertise heeft op het
gebied van vrouwen die leidingge-
ven aan vrouwen en de processen
die werken binnen hoofdzakelijk
vrouwelijke teams.

Want een ding is zeker: Als vrou-
wen met elkaar in een flow zitten,
kunnen ze alles. Kunst is echter
wel, om die teambezieling naar
boven te halen.

Vanuit mijn verlangen mijn ideeén
te toetsen en aan te vullen ben

ik interviews gaan houden met
verschillende vrouwen die leiding
geven of hebben gegeven. Tk vind
het heerlijk om met al deze ver-
schillende vrouwen in contact te

komen, hun verhalen te horen, hun

meningen te noteren en hun erva-
ringen te gebruiken in trainingen
en coaching.

“Levert het al op”, is de vraag die
mij regelmatig wordt gesteld. Niet
voldoende als je uitsluitend naar
het financi€le aspect kijkt. Ik leef
nog niet van Amazone-Hof, wel
van mijn werk als zelfstandige in
het onderwijs. Toch voel ik dat

ik het juiste doe en dat het goed
komt. En het levert me nu al zo
veel op in contacten, ervaringen en
voldoening dat ik blij ben deze stap
te hebben gezet.

Amazone-Hof is mijn focus na
jarenlang een echte generalist te
zijn geweest. Het stelt me in staat
te doen waar ik goed in ben, mijn
passie te volgen en voldoening te
halen uit mijn werk.

ONDERZOEK DE UITDAGINGEN IN
JE BEZWAREN

WEES EERLIJK TEGEN JEZELF

IETS BLIIVEN DOEN OMDAT HET MOET



Don't give up!

Buro van Oranje
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Ondernemen =

aurits Ouweneel en Ma-
rije Develing organiseren
met Buro van Oranje

spraakmakende congressen en
seminars. Daarnaast begeleiden ze
projecten op het gebied van marke-
ting en communicatie.

Het thema ‘ondernemerschap’
staat centraal in de dagelijkse
praktijk van ons bedrijf. Daarnaast
gebruiken we dit thema in veel
bijeenkomsten die wij organiseren.
Ondernemerschap blijft boeien als
je ermee bezig bent.

Onze visie op het ondernemer-
schap is eenvoudig. Focus je als
ondernemer op de dingen die je
goed kan en waar je plezier in hebt.
Heb het lef om met nieuwe ideeén
te komen en onderscheid je hier-
mee van anderen. Zodoende word
je positief herkenbaar in de markt
doordat je ‘echt’ en ‘anders’ bent.

Het ondernemend zijn kenmerkt
zich bij ons door het zelf ontwikke-
len van producten en diensten. Wij
werken voor opdrachtgevers en
gebruiken hiervoor ons eigen cre-
ativiteit om een mooi programma
neer te zetten. Daarnaast zijn we
vanaf de start van ons bedrijf eigen
concepten gaan ontwikkelen. Een

Focus JE OP DINGEN DIE JE GOED
KAN EN LEUK VINDT OM TE DOEN

onderscheiden

eigen plan, idee neerzetten op de
manier waarop het ons aanspreekt
en waar we helemaal achter kun-
nen staan. Geheel in eigen jasje

en zoveel mogelijk zelf uitgevoerd.
Het is fantastisch om dan te zien
dat het aanslaat en het een succes
wordt!

Als ondernemer moet je keuzes
maken. Het is goed om vernieu-
wend te blijven en niet bang te zijn
om veranderingen door te voe-

ren. Stilstaan is achteruitgang en
vernieuwing is groeien. Wij hebben
twee jaar geleden een aantal ingrij-
pende keuzes gemaakt. We hebben
onze bedrijfsnaam gewijzigd en we
zijn gestopt met projecten waar

we geen plezier in hadden. Onze
focus hebben we verlegd naar pas-
sende, uitdagende projecten met
een langere looptijd. Een flinke
terugval in omzet was het directe
gevolg. Uiteindelijk heeft die keuze
nu meer dan een positief resultaat
gehad. Niet alleen financieel maar
ook in de spontane bekendheid van
ons bedrijf.

Doen! is de titel van de bestsel-
ler van managementtrainer Ben
Tiggelaar. Het is het uitgangspunt
van ons bedrijf geworden. Dus wij

MAAK REALISTISCHE PLANNEN
EN DOELSTELLINGEN WAT JE WILT
BEREIKEN

vergaderen niet eindeloos over de
onmogelijkheden én mogelijkhe-
den van een plan of opdracht. Wij
maken realistische en uitdagende
plannen/doelstellingen over wat
we willen bereiken. Zowel voor ons
zelf als voor een opdrachtgever.
Daarbij zijn we niet huiverig om

in het diepe te springen en nieuwe
dingen te proberen. In de praktijk
is dit ook wel eens misgegaan. Dat
is goed want juist van deze tegen-
slagen leren we heel veel en blijven
we scherp. Voor ons is het elke dag
weer een uitdaging om iets moois
neer te zetten!

Een van onze doelstellingen voor
het komende jaar is om ons te
focussen op onderwerpen als mo-
tivatie en gedrag. Een concept wat
wij dit jaar in verschillende semi-
nars hebben gebruikt is de relatie
tussen topondernemers en top-
sporters. Het is fantastisch hoeveel
een ondernemer kan leren van de
focus en ambitie van een topspor-
ter! Het maakt dat ondernemers
en managers zich bewust worden
van hun gedrag en zich openstellen
om juist in deze tijden de focus te
verleggen.

Onze visie op het ondernemer-
schap kort samengevat in drie
DO’s:

DURF ZELF EEN
ONDERSCHEI-
DENDE DIENST OF
PRODUCT IN DE
MARKT TE ZETTEN
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Pim Schram
www.marketmotor.com

Lokale productie voor |
lokale consumptie

ijn bedrijf Marketmotor

bestaat sinds 15 febru-

ari 2004. Ik lanceerde
Marketmotor op mijn dertigste
verjaardag in de kroeg van Joep,
een studievriend. Joep was ook net
begonnen, met zijn café Momfer de
Mol in Den Haag.

Ik startte met het vermarkten van
theca, een innovatieve verpakking
voor verf. Mijn vader had de ver-
pakking uitgevonden, en ik wilde
de markt daarmee op. Geen euro
aan verdiend, maar de ervaring die
ik opdeed was zeer waardevol. Hoe
maak je innovaties succesvol?

Marketmotor: van idee naar
winstgevend product
Innovaties naar de markt brengen
is de kern van Marketmotor. Tk
hecht steeds meer aan innovaties
die maatschappelijke uitdagingen
vooruit helpen. Daarom werk ik
sinds 2006 aan projecten in de
duurzame energie.

PowerTulip maakt duidelijk waar ik
voor sta. PowerTulip is een kunst-
object dat windenergie tastbaar
maakt. Ik heb PowerTulip opgericht
omdat ik zie dat de maatschap-

NEem DE TUD OM
MENSEN TE ONT-
MOETEN, LAAT JE
INSPIREREN DOOR
HUN IDEEEN EN WEES
KWISTIG MET HET
DELEN VAN JE KENNIS

ONDERNEMEN IS WE-
ZENLUJK IETS ANDERS

DAN ‘ONDERNEMEND
ZUN'

pelijke opinie niet positief is over
windmolens. Ik wil laten zien hoe
duurzame energie het leven van al-
ledag gaat beinvloeden. Het kunst-
project gaat over de opgave die wij
als maatschappij hebben; de opgave
om over te schakelen op duurzame
energie. Kan duurzaam ook be-
tekenen ‘overvloed’ en ‘comfort’?
Dit kunstobject bewijst dit, op een
intuitieve en interactieve manier.
Midden in de zomer worden er op
het strand 5 windmolens gezet. Met
tulpen van 12 meter hoog. Onder-
aan de tulp staat een machine die
ijsblokjes maakt. Op windenergie,
helemaal duurzaam. Het ijs is gratis
voor de strandbezoeker. Benieuwd
ben ik naar de reactie van mensen.
En beklijft de boodschap? “gebruik
zo veel duurzame energie als je wilt,
en neem genoegen met minder als
het er niet is”. PowerTulip zal op
meerdere evenementen worden
ingezet.

De innovaties van Marketmotor
gaan het economische nut van ur-
ban wind turbines verbreden. Door
nieuwe functies aan windturbines
toe te voegen. Wij gaan windmo-
lens voor meer zaken gebruiken
dan alleen voor het opwekken van

DoE AAN “NETWERK-WERKEN", ZOEK
PARTNERS DIE DINGEN KUNNEN DIE JIJ
NIET KAN EN DIE VERTROUWEN GENIE-
TEN IN DE MARKT. GROTE EN KLEINE
BEDRUVEN HEBBEN SAMEN EEN ENORM
INNOVATIEPOTENTIEEL

REGELS VOOR ONDERNEMEN BESTAAN
NIET MEER, ZE WORDEN IN DEZE TIJD
OPNIEUW UITGEVONDEN. HOE INVEN-
TIEF BEN J1u?

energie. Ons doel is het om de
core-business van onze klanten te
versterken en substanti€le omzet
voor onze klant te genereren. Dus
keihard geld verdienen, met wind-
energie als bondgenoot. Tk wil de
boel op z'n kop zetten; duurzame
energie opwekken moet bijzaak
worden!

Als consultant lever ik diensten aan
energieleveranciers. Ik draag con-
crete ideeén aan die grote spelers
een haalbare businesscase geeft

in “Nieuwe Nuts” (lokale bronnen
lokaal te benutten). Ik probeer
grote organisaties na te laten den-
ken over de kansen die zij hebben
met “lokale productie voor locatie
consumptie”.

Ik spreek op deze plaats de hoop uit
dat lokale ondernemers de ruimte
krijgen om micro energiecentrales
op te richten die de buurt voorzien
van stroom.

PS op 16 juni 2009 startte mijn
vrouw haar eigen bedrijf; zakelijke,
internationale reizen voor gouver-
mentele- en profit organisaties.
Monique ziet na enkele jaren twijfe-
len ook dat er maar 1 devies is voor
ondernemers. Gewoon.....Doen!

ONDERLING VERTROUWEN IS HET
ALLERHOOGSTE GOED. STREEF NAAR
EENVOUDIGE BUSINESSMODELLEN DIE
VOLLEDIG TRANSPARANT ZIJN
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Van lokaal maatschappelijk ondernemen
naar een ondernemende wereldmaatschappij

musiceren, zingen, dansen en spelen,

ls ondernemende investeerder
is het verleidelijk om over het
akelijk ondernemen een greep

te doen uit datgene waar ik me dage-
lijks mee bezighoud: het deelnemen in
ondernemingen door middel van het par-
ticiperen in het aandelenkapitaal van die
ondernemingen (‘private equity’). Echter,
het is voor mij minstens zo interessant
om eens te schetsen hoe ik naar onder-
nemen kijk als ‘levenshouding’. Voor mij
is ondernemen niet het verzamelen van
louter successen, financiéle rijkdom of
materieel vermogen, maar het verkrij-
gen van ervaringen. Je kunt veel leren
van fouten en het is belangrijk jezelf te
ontwikkelen en anderen te stimuleren.
Dit laatste zou ik willen illustreren aan
de hand van een voorval wat mij een jaar
geleden overkwam en waar het ongewo-
ne en het gewone hand in hand gingen.
Ik raakte, als sponsor, betrokken bij een
meerdaags popfestival in de Betuwe (het
Tielse Appelpop), waar de toegang geheel
gratis is en kwaliteitspop al meer dan 15
jaar voor iedereen vrij toegankelijk wordt
gemaakt. Dit popfestival is vervat in een
stichting zonder winstoogmerk, welke
louter draait op (meer dan 400) vrijwil-
ligers. Voor mij een fraai staaltje van
maatschappelijk ondernemen, omdat er
door een groep mensen een evenement
wordt georganiseerd waar een onge-
kende professionaliteit vanaf druipt. Het
bestuur, zelf ook vrijwilligers, hebben in
de loop der jaren gewoon door durf en

ALS JE IETS ONDERNEEMT DOE
HET DAN MET HART EN ZIEL

aanpak het evenement een ongekende
groei laten doormaken. Zij hebben oog
ontwikkeld voor de organisatorische en
financiéle kant van een omvangrijk eve-
nement met een veelheid aan aspecten
zoals veiligheid op het festival terrein,
kwaliteit van programmering en een
complexe logistieke organisatie. Maar
daarnaast hebben zij een sterk maat-
schappelijk verantwoordelijkheidsgevoel.
Wat was het geval; men zocht onder-
nemers die mee wilden denken over
bijzondere sponsorconstructies. Een van
die constructies was de sponsoring van
het festival in combinatie met een goede
doelen initiatief dat ‘dichtbij muziek ma-
ken staat en minderbedeelden een kans
geeft zijn/haar talenten te ontwikkelen’.
De constructie behelsde dat onderne-
mers dit gratis popfestival sponsorde en
dat de ‘gekochte’ advertentie/reclame
ruimte door diezelfde sponsoren werd
doorgegeven ‘om niet’ aan dit goede
doelen initiatief. Hiermee kon zij op haar
beurt haar naam en uitingen over het fes-
tival terrein verspreiden en zo zichtbaar
worden voor meer dan 150.000 mensen!
Het goede doelen initiatief wat hiervoor
werd uitgekozen was Music Mayday, een
relatief jonge Nederlandse stichting die
zich bezighoudt met het stimuleren van
talenten in muziek, zang, dans, theater
in Afrika door middel van het aanbieden
van beurzen en scholing door lokale
docenten in Afrikaanse landen. Het idee
er achter is dat mensen die met elkaar

Houb ZAKEN EN DOELSTELLIN-
GEN EENVOUDIG

AFWACHTENDE HOUDING
AANNEMEN

Stef van Doesburg
www.appelpop.nl
www.musicmayday.nl

elkaar niet bevechten. Zij bouwen met
elkaar een samenleving op die gebaseerd
is op respect en waar talenten ingezet
worden om verbroedering te stimuleren.
En waarbij tevens ondernemerschap
gestimuleerd wordt. Afgestudeerden
aan deze Music Mayday scholen (in 4
Afrikaanse landen) verplichten zich om
gratis op te treden op lokale festivals en
evenementen. Daarmee dragen zij hun
boodschap zo breed mogelijk uit.

De organisatie van het popfestival wilde
met deze bijzondere sponsorconstructie
onderstrepen dat het lokaal maatschap-
pelijk ondernemen hand in hand gaat
met het bevorderen van een wereldmaat-
schappij waar ondernemen met talenten
en passie elkaar versterken. Immers,
voor zowel de Appelpop organisatie

als de Music Mayday organisatie is de
muziek de drijfveer en passie waarop de
te bereiken doelstellingen geént zijn. Het
bijzondere effect wat deze sponsorcon-
structie met zich mee brengt, is dat de
(sponsor)ondernemers het een eer vin-
den om op deze manier het gratis popfes-
tival te steunen, maar ook de doelstellin-
gen van Music Mayday in Afrika helpen
realiseren. Dit is voor mij een mooi
staaltje van betrokken ondernemen, wat
hopelijk grote en brede navolging gaat
krijgen in onze maatschappij.

DENK GROOT
OM GROOTS TE
REALISEREN

ONDUIDELIJK EN
NIET CONCREET
ZIN




Mr Werner Uljée
Londen &Van Holland
Belastingadviseurs

Waar “hoofd en hart” |
van de geldstroom OK Is

anneer je als belasting-
adviseur je zelf intro-
duceert kan dat een

hachelijk avontuur zijn. De percep-
tie, behoefte en vraagstelling van je
cliénten kunnen net zo gevarieerd
zijn als er personen en belangen
zijn. Voor je het weet vindt je geen
aansluiting met elkaar.

Daarom nu eerst helemaal naar
“het begin". Een fiscalist wordt

om advies of bijstand gevraagd in
situaties waar "geldstromen " of fi-
nancié€le belangen aan de orde zijn.
Inderdaad, wat je ook doet, of je
iets koopt of verkoopt, inkomen
geniet, winst maakt, naar het
museum of met vakantie gaat,
altijd is er wel belastingheffing,

de overheid kan er niet genoeg

van krijgen. Daarom zijn er zoveel
wetten die momenten en feitelijke
situaties beschrijven die belast
worden.

Zoals ik ooit leerde van mijn
professor rechtsfilosofie Dieter
Briill staat een geldstroom nooit op
zichzelf, een geldstroom is altijd
het gevolg van menselijk handelen.
Menselijk handelen heeft vrijwel
altijd ook betrekking op andere

mensen, hoe je met elkaar omgaat.
Menselijk handelen kun je het
beste begrijpen als je het onderlig-
gende motief kent. Immers als ik u
een duw geef, is het onaangename
resultaat wel dat u valt, maar als
het mijn motief was u te redden
van een aanstormende tram blijkt
dat motief ineens heel zuiver te
zijn.

Hiermee wil ik zeggen dat niet het
financiéle belang, de geldstroom,
voorop staat, maar dat we terug
moeten naar de “waarom-vraag”.
Waarom, met welk motief ga ik
een transactie aan, met wie, onder
welke voorwaarden en wat wil ik
daarmee bereiken?

Bij de waarom-vraag komt altijd
een wederpartij om de hoek kijken;
dat kan je aanstaande vrouw of
man zijn in het kader van huwe-
lijksvoorwaarden en testamenten,
je zakenpartner in een discussie
over winstverdeling, de bank over
rente, de fiscus over een aangifte,
een cliént of opdrachtgever. Je per-
soneel of de koper van je bedrijf.
Ook bij een waardering van een
onderneming hanteer je uit-
gangspunten die voortvloeien uit
je motieven en een gevoel van

verhoudingen; wil je samen tot een
deal komen of alleen het onderste
uit de kan?

Dan blijkt een fiscaal vraagstuk
ineens met van alles verband te
houden en blijkt het uiteindelijk te
gaan over de vraag hoe je met een
ander en met jezelf om wilt gaan.
Dan komt ook je drijfveer aan

bod, wat wil je nu eigenlijk met je
leven in verhouding tot al diegenen
met wie je te maken hebt. Bij elke
belangrijke beslissing blijkt dan
het fiscale aspect minder voorop te
staan.

Maar goed, als deze voorvragen
beantwoord zijn kun je samen met
je cliént op pad om de strategie uit
te zetten. Dan wordt alles makke-
lijker omdat je elkaar’s motieven,
gevoelens en uitgangspunten kent,
respecteert, ondersteunt. Natuur-
lijk blijven er genoeg fiscaal techni-
sche vragen om op te lossen. In een
situatie waar “hoofd en hart” van
de geldstroom OK is, blijkt de op-
lossing die aan alle verhoudingen
recht doet in vrijwel alle gevallen te
vinden te zijn.

Amsterdam, 17 november 2009
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Esther ven Benthem
www.newtide.tv

Inzicht op basis van
“water en normen”

oit werd ik geraakt door de

schoonheid van de foto;s

van waterkristallen ge-
maakt door Dr. Emoto, een water-
onderzoeker uit Japan. Hij maakte
hiermee visueel, dat water in staat
is trillingen op te slaan en dan kris-
tallen vormt die veranderen athan-
kelijk van het soort trilling waar
het water aan blootgesteld wordt.
Het bleek dat woorden als “liefde
en dankbaarheid” en muziek van
bijvoorbeeld Mozart prachtige
kristallen vormde in tegenstelling
tot woorden als “lelijk”, “jij stom-
merd” en heavy metal muziek, die
een chaotisch beeld opleverden.

Er blijkt veel discussie in de weten-
schap te bestaan of deze theorie
wetenschappelijk bewezen is. Mij
heeft die vraag persoonlijk nooit
bezig gehouden. Als praktisch
ingesteld mens heb ik me veeleer
afgevraagd, vanuit het feit dat

wij voor ongeveer 70 % uit water
bestaan, dat indien deze theorie
klopt, wat kunnen we er dan prak-
tisch mee in ons dagelijkse leven?

Die vraag werd al snel voor mij
beantwoord toen ik een experi-

VOER HET EXPERIMENT UIT EN
OVERTUIG JEZELF

NEEM HET BOVENSTAANDE NIET
KLAKKELOOS AAN

ment uitvoerde afkomstig van

een student uit Japan. Ik vulde 3
potjes met water en een laagje rijst.
Op potje 1 schreef ik een positief
geladen tekst “jij bent mooi”en op
potje 2 een negatief geladen tekst
“jij stommerd” Een derde potje liet
ik blanco. Na deze 2 potjes enige
weken toegesproken te hebben
met de beschreven tekst bleek het
‘positieve’potje nog kraakhelder
terwijl het ‘negatieve’potje was
gaan rotten. Potje 3 dat ik struc-
tureel genegeerd had bleek er qua
rottingsproces nog erger aan toe
dan potje 2 met de negatief gela-
den tekst. Een mechanisme wat
kinderen al feilloos kennen in de
vorm van’liever negatieve aan-
dacht dan géén aandacht”

Het idee was geboren om deze
theorie in combinatie met het ex-
periment in te zetten in de aanpak
van pestgedrag. Ik nam de proef op
de som door het experiment uit te
proberen met een aantal klassen
van verschillende basisscholen.

De uitkomsten waren verbluffend.
Kinderen zagen daadwerkelijk dat
de uitdrukking “schelden doet geen
pijn”niet opgaat.

STOP JE INNERLIJKE NEGATIEVE
DIALOGEN

GEBRUIK JE WOORDEN NOOIT
ALS WAPEN

Vanuit deze ervaringen werd het
boekje : Jij bent Mooi, ontdek

het zelf! geschreven en door de
enthousiaste reactie van Carin
Wormsbecher van drukkerij Wed-
ding uitgegeven.

Dit boekje is voor alle kinderen van
8 tot 100 jaar, en laat de kracht

en het effect van woorden zien

en vooral ervaren, want ervaring
blijkt dan toch de beste leermees-
ter! Fijn is ook dat zij niets hoeven
aannemen als waarheid maar zelf
kunnen ontdekken of dit voor hen
klopt.

Hiermee is een geheel nieuwe me-
thode geboren om pestgedrag aan
te pakken, die vanuit inzicht tot
een gedragsverandering kan leiden
gebaseerd op “water en normen”
Daarnaast maakt het uitvoeren van
het experiment ons tevens bewust
dat wij met onze woorden en ge-
dachten invloed kunnen uitoefenen
op de uitkomst, en dus over veel
meer kracht en potentie beschik-
ken dan wij doorgaans denken!
Meer informatie en achtergronden
kun je vinden op www.newtide.tv

KIES JE WOORDEN
MET ZORG EN
LIEFDE

OORDEEL NIET




Carin Wormsbecher

Hoe moeilijk is het

ellicht een vreemde titel,
maar voor mij de essen-
tie van ondernemen.

Het begon allemaal 5 maart 2001,
de dag dat mijn man onverwachts
overleed aan een hersenbloeding
en ik die dag eigenaar werd van
een drukkerij. Er kwam een lang-
gekoesterde droom tot realiteit.
Maar niet op het moment dat ik
het me bedacht had en helemaal
niet op de wijze waarop ik het be-
dacht had. Verre van ideaal dus.
Eigenlijk begon ik aan deze taak
met de overtuiging dat ik niet de
persoon was om het tot een goed
einde te brengen. Voor mezelf had
ik alle overtuigingen daarvoor al
klaarliggen. Ik ben een vrouw, te
oud, te lage schoolopleiding, geen
grafische kennis, geen ervaring, te
verdrietig, niet in staat om leiding
te geven enz. Enz.

Er was echter een gevoel dat zo
zwaar woog dat ik toch ben begon-
nen. En dat was het gevoel dat
deze drukkerij eigenlijk ook Gerard
(mijn man) was. Hij had zijn ziel
en zaligheid in dit bedrijf gestoken
en dat was voor mij overal voel-
baar. En ik wilde ten koste van
alles dat dit bedrijf wel zou blijven
leven.

om los te laten?

En met die stap liet ik mijn over-
tuigingen los en ben aan de gang
gegaan. Volledig op mijn gevoel en
alleen maar gericht op mijn missie
heb ik me op een onderdeel van
het bedrijf gericht, en dat was het
financiéle deel. Tk ben simpelweg
begonnen met het leren boekhou-
den. Voor alle andere taken heb

ik de hulp gevraagd aan de mede-
werkers. En dat betekende dat ik
op dag 1 de wijze van ondernemen
zoals Gerard die jaren had gedaan
losliet en eigenlijk opnieuw begon.
Ik denk dat die stap de moeilijkste
loslaatstap was die ik gemaakt heb.
Immers het bedrijf was redelijk
succesvol op de manier van Ge-
rard. Een kapitein op het schip, die
alle functies kon vervullen binnen
het bedrijf, die bepaalde wanneer
iemand werkte, wat hij ging doen,
wat het product kostte, wanneer
het werd afgeleverd. 14 Medewer-
kers die direct door hem werden
aangestuurd. Ik stuurde niets meer
aan, ik volgde alleen financieel.

Het jaar 2001 werd afgesloten met
een hogere omzet en dito winst.
Wedding zou blijven bestaan!
Onbewust betekende dat blijkbaar
voor mijn geest en lichaam dat er

nu tijd was, tijd om te rouwen en
tijd om te bedenken wat ik verder
wilde met mijn leven.

Na een maand kwam ik terug op de
zaak en heb de organisatie zoals hij
al jaren werkte, losgelaten. Ik ben
begonnen met het introduceren
van mijn visie en die luidt: Dat ik
streef naar een organisatie waar
mensen zelf bepalen wanneer ze
werken, wat voor soort werk ze
doen en wat ze verdienen.

Het is nu 2009 en ik heb de
afgelopen jaren veel losgelaten,

en met een steeds groter gemak.
Dat maakt dat ik erg kan genieten
van alle stappen die het bedrijf, de
organisatie of de mens bij Wed-
ding maakt, inclusief mezelf. Het
is goed te zien dat ondanks het feit
dat het bedrijf twee maal zo groot
is geworden, er een nieuw pand

is gebouwd en het machinepark
vrijwel geheel is vernieuwd dat niet
betekent dat ik tweemaal zoveel
ben gaan werken. Misschien is dat
wel mooiste aan loslaten.
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Aandacht
vOOr aandacht

ewoon denken, willen,

voelen en doen.....

De PreventieCoach, is een
advies, coaching- en trainings-
bureau met een eigen identiteit.

In onze trainingen en opleidingen
maken we, zowel organisaties als
medewerkers bewust van eigen
kracht, mogelijkheden, eigen ver-
antwoordelijkheid en acties.

We coachen en trainen op “onze
eigen wijze” gericht op preventie
van:

- Mentale belasting

- Fysieke belasting

- Communicatie & coaching
Verlangen

De eigenaar, de verzinner en moti-
vator van De PreventieCoach ben
ik. Mijn naam is Ingeloes Bense. Ik
wil, in deze wereld, graag bijdragen
aan meer leef-en werkplezier.

Om dit resultaat te bereiken heb ik
De PreventieCoach opgericht.
Aandacht voor aandacht.

Ik ben een echt preventie-mens.
Overtuigd van dat het écht moge-
lijk is om én goede resultaten te
bereiken als organisatie én goed
voor mensen te zorgen. Maar dan
wel met de juiste aandacht.

Het onderwerp plezierig en gezond
werken facineert me!

SPREEK ELKAAR AAN OP GEZOND
EN PLEZIERIG WERKEN.

HAAL NOOIT HET BESTE UIT
JEZELF....... ER BLUFT ZO WEINIG
OVER.

Burn-out, RSI, en conflicten zijn
goed te voorkomen. Gezond in-
richten van je werk en werkomge-
ving is niet zo moeilijk, toch? Ook
tactisch communiceren en pro-
fessionele vaardigheden zijn aan
te leren. Dan is het toch gewoon
doen..? Kom op, bronaanpak!
Bewustwording en gedrags-ver-
andering is de rode draad in mijn
werk.

Wat is dat plezierig werken nou
precies voor die ander? Waarom
vragen we daar niet méér naar?
Wat kunnen teamleden elkaar
bieden? Hoe dragen we bij aan een
werkomgeving waar we ons thuis
voelen?

Dit zijn de onderwerpen waar wij
voor gaan! Gewoon doen...... is de
verantwoordelijkheid nemen voor
gezond gedrag.

Simpele stappen: Openstaan-
begrijpen-willen-kunnen-doen en
volhouden en dan ben je er...

En die gedragsveranderings-
stappen, kennis en de benodigde
vaardigheden leer ik graag aan
werkgevers en werknemers.

Wil je veel eieren dan moet je goed
voor de kip zorgen!

Word wakker werkgevers!

Zorg gewoon voor een gezonde

MAAK VAN EEN KLACHT EEN
WENS.

Ingeloes Bense

Directeur/eigenaar De PreventieCoach
Preventie-opleiding & Coaching in
organisaties

T 0341 460574

M 06-51089862

werkomgeving en verlang van
medewerkers dat zij op tijd signa-
len afgeven en de benodigde steun
uiten. Hiervoor is het nodig dat

zij zichzelf kennen, in relatie tot
anderen, dat er goed gecommuni-
ceerd wordt en de dialoog wordt
aangegaan vanuit vertrouwen.
Nou, die bewustwording daar ligt
mijn uitdaging!

Waar mijn hart ligt

Het is genieten wanneer ik samen
met werkgevers de resultaten van
een goed preventie-plan terugzie
op de werkvloer. Wanneer preven-
tie-medewerkers of leidinggeven-
den professioneel aan de slag gaan.
Tips voor preventie

Fysieke klachten? Richt werkplek-
ken goed in en leer medewerkers
gezond werken.

- Werkdruk-beleving en agressie?
Maak personeel bewust van de
verschillen in denk- en voelstijlen
(enneagram) in teams. Leer ze
energie-gevend te communiceren.
- Teamresultaat en werksfeer?
Start met het inrichten van een
complimentenloket! Laten we in
organisaties bereiken dat waar-
dering voor wat goed gaat meer
ge-uit wordt.

Ik ontmoet u graag.

START EEN COM-
PLIMENTENLOKET.




Vinr: Claudia, Clara en Anke
(fotografie Timon Wijnen, groep 8)

De gelukskoffer

wat is jou blije bagage?

inderen leven in een com-
plexe en prestatiegerichte
mgeving. Ze moeten aan

van alles voldoen, zowel van zich-
zelf als van hun omgeving. Hoor

ik er wel bij? Haal ik goede cijfers?
Draag ik de goede kleren? Ben ik
goed in sport? Heb ik de goede
spullen? Ben ik cool genoeg? Hun
leven is een strijd vol competitie
en prestatiedrang, met het school-
plein als modern slagveld.

Groep 7 is vaak een breekpunt.
Kinderen zijn hier steeds meer
kind-af en behoren bijna tot de
grootste van de school. In groep

7 worden kinderen heen en weer
geslingerd tussen het veilige kind-
zijn en het spannende tienerdom.
Hun aspiratie ligt al bij de wereld
van de grote school, hoewel ze daar
(nog) niet klaar voor zijn.

Op school maken ze groep 7 en
groep 8 kinderen klaar voor deze
nieuwe wereld. Althans, voor het
cognitieve gedeelte ervan. Toetsba-
re resultaten tonen aan of de kin-
deren de grote school aankunnen.
En zo worden de kinderen met een
hoop kennisbagage de wijde wereld
in gestuurd.

Maar is die bagage voldoende om
een kind staande te houden op de

nieuwe school en in het nieuwe le-
ven? Heeft de bovenbouw niet ook
een taak om de kinderen innerlijke
kracht mee te geven?

Wij vinden van wel.

Daarom hebben wij de Gelukskof-
fer ontwikkeld, die kinderen laat
zien hoe ze praktisch geluk herken-
nen en kunnen ontwikkelen. En
dan hebben we het niet over geluk
in de vorm van mazzel hebben,
maar in de vorm van dat stukje in
hun innerlijk te ontwikkelen dat
ervoor zorgt dat ze zorgeloos en
vol zelfvertrouwen op weg kun-
nen gaan. Dat kinderen leert waar
geluk uit bestaat, en hoe het op te
roepen is. Dat kinderen stimuleert
om onvermoede talenten naar
boven te laten komen. Dat laat zien
dat jezelf afzetten tegen en vergelij-
ken met de rest niet altijd de oplos-
sing is, en dat soms juist respect

en aandacht voor de ander jezelf
verder helpt. Dat geluk vaak zit in
iets kleins, en vaak onverwachts.
En hoe je geluk kan en mag toela-
ten bij jezelf.

Wij geven kinderen blije bagage
mee. Letterlijk, in een persoon-
lijke koffer. Die door henzelf

wordt gevuld en waar later, in die
nieuwe wereld moed, zelfvertrou-

wen en kostbaar geluk uit geput
kan worden. Belangrijk gegeven

is dat de wetenschap het belang
van gelukkig zijn ondersteunt en
heeft aangetoond dat 40% van
ons geluk te beinvloeden is, door
het veranderen van ons gedrag en
onze manier van denken. Het is
het geluk waarvan aangetoond is
dat kinderen meer vreugde, liefde,
trots en respect ervaren. Maar ook
is aangetoond dat gelukkige kin-
deren meer energie hebben, meer
kunnen verdragen van andere
kinderen, dat ze minder snel ziek
worden en dat het zelfvertrouwen
en gevoel van eigenwaarde groter
wordt.

Missie

De Gelukskoffer streeft naar het le-
veren van een belangrijke bijdrage
aan geluk in Nederland, startend
bij de kinderen.

Onze waarden

De Gelukskoffer werkt vanuit 6
kernwaarden (BAGAGE):

Blij, Authentiek, Gelijkwaardig,
Aandachtig, Grondig en Energiek.
Doelgroep

Onze doelgroep is groep 7 en
groep 8 van het primair onderwijs.
Kinderen van deze leeftijd zijn het
beste in staat om over dit soort

LAAT KINDEREN ZIUN WIE ZE ZIJN
GA UIT VAN DE UNIEKE KRACHT
VAN IEDER KIND

DROOM, FANTASEER, SPEEL

DENK VOOR KINDEREN
GENERALISEER EN VERGELIJK
VEROORDEEL “ANDERS"



i ‘.ﬁ\
= e, 0 GELUKIKOFFER i s
Ry — Bredinsen:
Verhalen
f——— Imternet
S H_ = I Miigiek

thema’s na te denken en zich er in

te ontwikkelen.

Lespakket

1. Wat is geluk, waarom lessen in
geluk

2.Positief denken

3.Wie ben ik?

4.Talenten

5.Dankbaarheid

6.Samen

7. Toekomstdromen

We stimuleren in onze lessen dat

kinderen authentiek durven zijn,

handelen, denken en voelen.

Goed doel

De Gelukskoffer verbindt zich aan

een goed doel voor kinderen. Als

eindopdracht willen we de klas iets

laten betekenen voor het goede

doel. Essentieel is dat het idee ont-

staat vanuit de kinderen zelf.

Wie zitten achter de geluks-

koffer

Clara den Boer (psycholoog/in-

terventiedeskundige), ontwikkelt

management development pro-

gramma’s voor directies en mana-

gers binnen het bedrijfsleven. Zij

kwam op het idee van de geluks-

koffer. Wat haar namelijk opviel

tijdens haar werkzaamheden is dat

vaak het IQ veel aandacht krijgt en

het EQ en SQ in de schaduw staan.

N
DE GELUKS KOFFER

wat is jouw blije bagage?

Zij constateerde dat ook op scholen
veel aandacht uitgaat naar het 1Q.
Er is relatief weinig bewuste
aandacht voor het EQ en SQ en
dus voor het welzijn van kinderen.
Clara houdt zich binnen de geluks-
koffer bezig met de inhoud en de
lesmethodieken. Daarnaast leidt zij
docenten en trainers op om met de
gelukskoffer aan de slag te gaan.
Claudia Konig is al 15 jaar werk-
zaam als klinisch psycholoog
(kinder- en jeugd) en heeft veel er-
varing op het gebied van onderwijs
en het ontwikkelen en uitvoeren
van les- en behandelprogramma’s
voor kinderen. Zij is er van over-
tuigd dat preventief bezig zijn met
“je goed voelen” van positieve in-
vloed is op de woelige emotionele
ontwikkeling in de pubertijd. Clau-
dia verzorgt de wetenschappelijke
onderbouwing voor het project en
is samen met Clara verantwoor-
delijk voor het schrijven van het
lesmateriaal.

Anke Appel-den Boer (jurist en ge-
certificeerd coach) zet zich in om
de Gelukskoffer op zoveel mogelijk
scholen te kunnen gaan introdu-
ceren. Binnen haar werk als coach
gaat haar aandacht automatisch
uit naar kwaliteiten van mensen,

Gelukskoffer
Tel: 0650/277543
Mail: anke@famappel.nl

daardoor worden die alleen maar
sterker. Denken in kansen zowel
voor de Gelukskoffer als bedrijf,
maar vooral voor de kinderen is
haar drijfveer.
Inspiratiebronnen

De Gelukskoffer wordt ontwikkeld
met behulp van diverse inspiratie-
bronnen.

De Kerndoelen van het basisonder-
wijs van het Ministerie OCW zijn
leidraad voor de ontwikkeling.
Naast onze eigen ervaring wordt
een literatuur studie verricht naar
alle (wetenschappelijke en niet
wetenschappelijke) kennis op het
gebied van geluk, onderwijs en
methodieken.

Naast literatuur worden daartoe
ook andere bronnen geraadpleegd
zoals film, internet, verhalen en
muziek.

Goede doelen worden ingezet om
het thema kindergeluk te verbre-
den en verdiepen. De Gelukskoffer
staat in contact met diverse experts
op het gebied van onderwijs,
didactiek, schrijven, illustreren

en verhalen vertellen. Belangrijke
experts zijn de leerlingen van onze
doelgroep. Zij ontwikkelen en eva-
lueren samen met ons het volledige
traject.




Wouter van Ginkel

Directeur Werkgeversforum
www.werkgeversforum.nl,
www.Kroon-Plaza.nl of
www.poortwachtercentrum.nl

Kennisdelen is | |
kennisvermenigvuldigen

et Werkgeversforum heeft
een ideaal. Zo veel mo-
gelijk bedrijven in staat

stellen van elkaar te leren. In 1997
reikten we voor de eerste keer de
Kroon op het Werkprijs uit voor
goed personeels- en gezondheids-
beleid. Dat was ver voor de priva-
tisering van de WAO en de ziekte-
wet. We wilden lessen trekken uit
de ervaringen van bedrijven als
IBM, Waterland Ziekenhuis, Druk-
kerij Wedding en vele anderen. Dat
is gelukt. Nu andere bedrijven nog.
Goed voorbeeld doet echter niet
automatisch goed volgen. Vandaar
dat we vier jaar geleden het Werk-
geversforum hebben opgericht.
Een club voor en door onderne-
mers zonder winstoogmerk.

2009, dertien jaar verder. Er is
veel veranderd in Nederland sinds
wij met de Kroon op het Werk
begonnen. De Wet verbetering
Poortwachter en de Privatisering
van de WAO hebben bedrijven veel
bewuster gemaakt van het nut van
een duurzaam personeelsbeleid.
Het besef dat je veel vroeger in
moet grijpen en dat prioriteit voor
de gezondheid van je personeel een
voorwaarde voor succes is, begint
in een toenemend aantal bedrijven

post te vatten. Toch zie je dat veel
bedrijven nog blijven hangen in het
bestrijden van ziekteverzuim en lij-
ken te vechten tegen windmolens.
Je mensen zijn altijd je belangrijk-
ste kapitaal. Met je mensen verdien
je je geld, zorg je voor genoeg
handen aan het bed en leraren
voor de klas. Dat vraagt wel iets
van een ondernemer. Het vraagt
passie en visie. Passie voor men-
sen en een visie op een effectieve
aanpak van preventie van verzuim
en arbeidsongeschiktheid. Het gaat
om mogelijkheden, niet om onmo-
gelijkheden. Om gemotiveerde me-
dewerkers die net zo graag werken
aan het resultaat van het bedrijf
als de eigenaar, directeur of het
bestuur. Als je dat echt belangrijk
vindt, dan investeer je duurzaam
in de gezondheid en plezier in het
werk van je medewerkers. Wat is
daar voor nodig? Daar is een naar
buiten gerichte blik voor nodig. Uit
de box denken. Leren van anderen.
Delen van kennis. In bedrijven die
geen visie op duurzame inzetbaar-
heid ontwikkelen zien we vaak een
te hoog ziekteverzuim, te weinig
plezier in het werk en een negatie-
ve werksfeer. Dit heeft een nadelig
effect op de relatie met klanten van

het bedrijf. Of het nu de klanten
van een supermarkt of patiénten
in een ziekenhuis zijn. Onderzoek
toont aan dat bedrijven die hun
zaken goed op orde hebben beter
bestand zijn tegen economische
moeilijker tijden en een betere
concurrentie positie hebben in het
werven van personeel. In de jaren
negentig kon de zorgsector werven
wat zij wilde in een krappe arbeids-
mark. Zolang mensen op feestjes
vertelden: ‘Daar moet je niet willen
werken’, waren reclamecampagnes
verspilde energie en geld. Bedrij-
ven die een positief imago had-
den ondervonden toen helemaal
geen problemen in het vinden van
personeel.

Anno 2009 ziet het economisch tij
fors tegen en is er sprake van sterk
toenemende werkloosheid. Reken
je echter niet rijk. In 2010 gaat de
eerste generatie babyboomers met
pensioen. Na 2010 zal de krapte op
de arbeidsmarkt naar verwachting
alleen maar verder toenemen. In
goede en in slechte tijden zijn men-
sen productiever. Geen reden om
af te wachten dus. Doe je het nu
goed dan doe je het straks nog veel
beter. Leer van je buurman en doe
mee met het Werkgeversforum.



De geboorte
van iets groots

insdagochtend 20 januari
D 2009, voelde als een gewone

dag er was weinig bijzon-
ders te bespeuren behalve dat ik die
dag naar de BID zou gaan. Toen wij
eenmaal in de Rai waren voor BID
met onze nep perskaarten namen
Len en ik plaats in de pers sectie
van de zaal. Na de opening en
3 troonredes was het dan tijd voor
Ivo Niehe om Richard uit te nodi-
gen on stage te komen. Het gesprek
begon en was leuk om te mogen
aanschouwen. Maar toen kwam
opeens de opmerking van Ivo Niehe
dat Richard na de BID direct zou
vertrekken naar Washington DC.
Tsja en toen begon het, Len zijn
woorden waren "Ik ga zo leip wor-
den als dit lukt", dus beide stuurde
we een sms die op het scherm zou
komen met de vraag "Dear Ri-
chards is there room for two broke
students on the plane to DC". Na de
sms gestuurd te hebben kwam deze
sms 5 minuten later op het scherm
en voor wij het wisten zaten wij
in een prive jet naar Washington.
We werden vriendelijk ontvangen
door de crew mensen aan boord en
mochten plaats nemen.

De tijd gedurende de vlucht was
voor mij persoonlijk het meest

STA NIET TEVEEL STIL BlJ DINGEN
LAAT HET JE GEWOON OVERKO-
MEN

ALS JE DENKT ERGENS TE MOE-
TEN ZUUN, LAAT REGELTJES JE DAN
NIET TEGENHOUDEN

waardevol. Het waren nog geen
eens de woorden die we spraken
maar meer het observeren van
Richard als persoon. Ik zocht naar
dingen waarin ik mezelf of tenmin-
ste mijn normen en waarden in kon
herkennen. Het was mooi om te
zien dat hij een erg vriendelijk per-
soon was, waar ik altijd dacht dat
je ergens een beetje een klootzak
moest kunnen zijn wou je succesvol
zijn in de business wereld. Maar
ook hoe de crew members over
hem spraken en hoe hij tegen ons
sprak allemaal woorden omringd
door wederzijds respect. Die kleine
dingen maakten mij duidelijk dat
hetgeen wat hij heeft neergezet voor
iedereen was weg gelegd, zolang

je er maar in gelooft en er echt
voorgaat.

Een van de vragen die ik stelde

aan hem was wat hetgeen was dat
iedere keer terugkwam in iedere
business die hij opzette. Wat zorgde
ervoor dat hij dat laatste stukje
extra gaf en hem de passie gaf om
het uit te bouwen tot iets succes-
vols. Bedoel een designer wilt de
beste in zijn vak worden, dat maakt
dat hij/ zij dag en nacht wilt werken
aan zijn vak. Hetzelfde geld voor
een sporter of artiest. Maar wat kon

LEER JEZELF AAN GELUK TE HER-
KENNEN

KBIRI
www.kbiri.nl
omar@kbiri.nl

het zijn dat in al zijn 280 bedrijven
toch steeds weer terug kwam en
hem dag en nacht aan het werk kon
laten gaan. Zijn antwoord was; "De
drive die ik heb voor het opzetten
van de bedrijven is meer gebaseerd
op mijn nieuwsgierigheid, ik wil
dingen snappen en begrijpen, me-
zelf constant uit dagen, dat is wat
ik terugvind in alle bedrijven die ik
heb opgezet".

Eenmaal aangekomen op Wa-
shington vliegveld werden wij naar
ons hotel gebracht. We gingen die
avond even uit in het centrum van
Washington DC. Om wat van de
feestelijkheden van de inauguratie
mee te maken.

Rond 01u gingen we weer richting
hotel. Len ging slapen en ging ik
aan de slag, op dat moment wist

ik het nu gaat er iets moois gebeu-
ren. Ik kroop achter de computer
in de lobby en begon toen het idee
KBIRI.NL vormen te geven. De titel
zou BIG AMBITIONS zijn en ik zou
de mensen om mij heen trachten de
kennis en know how te geven die in
mijn ogen belangrijk kunnen zijn
om wat neer te zetten in het leven
waar je trots op kunt zijn. Domein
namen gekocht, blog opgezet com-
pagnons gemailed om te zeggen dat
ik voor mijzelf zou beginnen. Vanaf
dat moment ben ik voor mijzelf
begonnen en heb niet meer terug
gekeken.

Omar Kbiri

HeB ALTUD JE
PASPOORT BIJ JE




Kies voor
geluk !

oor mijn verjaardag kreeg
ik het boek ‘Kiezen voor
geluk’ van de Zweedse film-

regisseur en schrijver Kay Polak.
Zijn film ‘As It Is in Heaven’ is al
jaren een inspiratiebron voor mij
in mijn werk als organisatieadvi-
seur en coach. Voor geluk kan je
kiezen, dat geloof ik zeker.

Wat je denkt en vindt, bepaalt wat
je zegt, wat je doet en hoe je je
voelt. Als het regent en je denkt:
het wordt een rotdag vandaag, dan
komt het ook uit. Tenzij je in de
loop van de dag andere gedachten
krijgt. Zo simpel ligt dat. Maar
eenvoudig is het niet, weet ik uit
ervaring.

Meiden van twintig

Het is allemaal begonnen met een
workshop In je kracht! die ik heb
ontworpen voor tien vriendinnen
van mijn dochter. Deze vrouwen,
eind twintig, zijn net ingevoegd

op de snelweg van het leven. Met
180 per uur racen zij voort om hun
baan, relatie, sport, vrienden en
huis te kunnen combineren. Alles
is belangrijk, afslaan is lastig, snel-
heid is verslavend. En als je te hard
rijdt, zie je de waarschuwingen
langs de weg niet, totdat je door

een onverwachte wegversperring
tot stilstand moet komen. En dan
vraag je je af: welk sein heb ik ge-
mist om heelhuids aan te komen?
Op een mooie herfstdag ben ik
met de meiden op zoek gegaan
naar hun eigen geluk. Naar wat
hen drijft, wat voor hen belangrijk
is en waarom ze zich toch af laten
leiden. En hoe ze hun leven zoda-
nig in kunnen richten, dat het hen
voldoening en plezier geeft. Het
was een leuke, inspirerende dag
met veel humor en ook ontroeren-
de momenten. De meiden waren
heel enthousiast. ‘De workshop is
heel positief, dat geeft je energie
om dingen anders te gaan doen. Je
richt je op wat je wel wilt en waar
je goed in bent, in plaats van wat
je niet wilt en zou moeten verbete-
ren’, mailde een van hen mij.

Zo zijn mijn workshops In je
kracht! en Kies voor geluk!
ontstaan. In deze workshops krijg
je inzichten hoe je een leven kan
leiden vanuit je behoeftes, waarden
en kwaliteiten en minder vanuit
verwachtingen. Met als resultaat
dat je meer energie, succes en
geluk ervaart.

tel. 0624366768
www.hafina.nl
welkom@hafina.nl

De workshop In je kracht! is
voor vrouwen tussen 25 en 35 jaar,
zodat zij meer balans en plezier in
hun leven gaan ervaren en minder
‘moeten’.

Wanneer: zondag 24 januari
2010, 10.00-15.30 uur in Noord-
wijk aan Zee (kosten:135 euro incl.
lunch en drankjes).

De workshop Kies voor geluk!
is voor vrouwen boven de veertig.
Misschien heb je het gevoel dat je
tot nu toe vooral geleefd werd en
dat het tijd is om zicht te krijgen op
wat jij zelf wilt en het ook te gaan
doen.

Wanneer: zondag 7 februari
2010, 10.00-15.30 uur in Noord-
wijk aan Zee (kosten: 135 euro
inclusief lunch en drankjes).

Je gaat naar huis met een energiek
gevoel, praktische tips en veel stof
tot nadenken.

Info en aanmelden: Hafina
Gerritse (www.hafina.nl; tel.
0624366768; e-mail: welkom@
hafina.nl)



Henk Kinds
info@latijnseschool.nl
www.latijnseschool.nl

De Latijnse School Deventer,
ervaar een bijzondere gelegenheid!

School worden alle bijzondere

facetten van deze unieke sociale
onderneming belicht; historie, zaal-
verhuur, catering, kunst en natuur-
lijk de mensen waar het om draait.

In het logo van De Latijnse

Roemruchte historie

Stel jezelf voor als tijdgenoot van
Erasmus, die rond 1480 in Deven-
ter studeert aan de eerste -los van
het kerkelijk domein gevestigde-
stadsschool, de Latijnse School
geheten. Het leven en studeren is
zwaar in die tijd. Achteraf wordt

de Latijnse School van Deventer
beschouwd als een bakermat van
het humanisme. Haar studenten,
zoals Erasmus en Thomas a Kempis
zwerven uit over Europa en ontwik-
kelen het gedachtegoed.

‘Leren voor het leven’

De kern van de Latijnse School
anno 2010 is gelegenheid bieden
om ‘te leren voor het leven’. Dit is
ook het eeuwenoude motto, het
staat boven de voordeur geschreven
en past bij de huidige functie van
Latijnse School als sociale onder-
neming, waar momenteel voor 16
medewerkers plaats is voor werker-
varing en dagbesteding. Het motto
past ook bij de ruim 10.000 gasten,

die hier jaarlijks komen om zich te
ontwikkelen als persoon en / of met
hun organisatie. De Latijnse School
biedt daartoe 7 bijzondere ruimten
met moderne vergaderfaciliteiten
voor groepen van 7 — 70 personen.
Daarbij heerlijke catering op basis
van biologische en streekgebonden
producten. En overal ervaart u de
bijzondere werken van kunstenaars
met verstandelijke of psychische
beperkingen. Deze intuitieve ofwel
outsider kunst is afkomstig uit ate-
liers uit geheel Oost-Nederland en
wordt permanent geéxposeerd door
de met de Latijnse School verbon-
den stichting Galerie ARToMoNDo.

Van vroeg tot laat

Overdag wordt er vergaderd, ge-
traind, gecoacht, gevierd en af-
scheid genomen door medewerkers
van bedrijven uit stad en wijde re-
gio. ’s Avonds laat Tango Abrosa de
Galeriezaal op haar mooist gloeien,
bezinnen de deelnemers aan de
School voor Praktische Filosofie

en Spiritualiteit zich, terwijl elders
ZEN meditatie gepraktiseerd wordt.
Elk moment vindt u in de Latijnse
School een stimulerende omgeving.
In de weekends staat niet de
verhuur, maar de kunst centraal.
Ruim 3.000 mensen bezochten in

het eerste jaar van de opening op
zaterdag of zondag (altijd van 11.00
—16.00 uur vrije inloop) Galerie
ARToMoNDo. Permanent worden
meer dan 100 kunstwerken geéx-
poseerd op de vier verdiepingen
van de Latijnse School. De werken
vormen een extra beleving voor de
gasten en de medewerkers. ARTo-
MoNDo functioneert in samenwer-
king met kunstateliers uit geheel
Oost Nederland voor mensen met
een verstandelijke en / of psychi-
sche beperking.

Slotsom; de Latijnse School is een
not for profit organisatie die sociaal
optimaal presteert met werker-
varing, participatie en integratie.
Sterker: de Latijnse School is een
succesvolle sociale onderneming,
die marktgericht werkt en financieel
winstgevend is.

Waarom succesvol? Omdat wij
onafhankelijk van subsidies wer-
ken. Voorop staat de lol en betrok-
kenheid van om dagelijks kwaliteit
te leveren voor onze klanten en
medewerkers. Iedere keer weer te
laten zien dat het leuk is om goed
en zinvol werk te doen met veel
verschillende mensen.

Voor meer informatie; Henk Kinds,
voorz. of Jolanda Supheert, be-
drijfsleider; info@latijnseschool.nl
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100%

ondernemer

ndernemen is voor mij

meer dan het hebben van

een eigen bedrijf. Onder-
nemen is lifestyle. Een “way of
life” die staat voor vrijheid, avon-
tuur, inspiratie, het ontmoeten van
intrigerende mensen, samenwer-
ken met toptalenten, groeien door
steeds nieuwe uitdagingen te vin-
den en door met mensen te werken
die je prikkelen het allerbeste uit
jezelf te halen. Een ondernemende
levensstijl lijkt op topsport. Je moet
natuurlijk leuk vinden wat je doet.
Ervan genieten. Maar vervolgens
wil je daarin excelleren, door je
grenzen te verleggen. Je comfort-
zones te verlaten. Spannend! En
spanning is lekker. Vergelijk het
met een achtbaan. Ook spannend,
maar vooral leuk!

Ondernemend leven draait wat mij
betreft ook om “het grote genie-
ten”. Dat genieten kan vele vormen
aannemen. Zo geniet ik enorm van
mijn vrijheid. Bijvoorbeeld op mijn
mountainbike in het bos terwijl an-
deren aan het werk zijn. Of ergens
ver weg een Regatta zeilend met
een paar collega-ondernemers. Ook
kan ik genieten van de vrijheid van
mijn “work-life-balance”. Juist in

WEES AUTHEN-
TIEK EN DOE
WAT BIJ JE PAST

STOPPEN MET
DROMEN..

piekperiodes, maak ik bijvoorbeeld
tijd om de kinderen regelmatig
naar school te brengen, iets leuks
met ze te doen, met mijn vrouw
José een keer te lunchen in de stad,
of soms, op rustige doordeweekse
dagen, samen te gaan kanoén.

Ik geniet ook van mijn ontmoe-
tingen en gesprekken met inspi-
rerende mensen. Door mijn werk
ontmoet ik fantastische mensen,
variérend van topondernemers

tot creatieve, vrije geesten, van
topsporters tot topcoaches, van
studenten tot professoren. En altijd
is er weer die klik. Altijd ontmoet
je weer soulmates die bewijzen dat
vrijheid in je hoofd zit. En niet in je
bankrekening.

Vrijheid staat tenslotte niet op je
visitekaartje. Ik ken vrije geesten
die, op eigen authentieke wijze,
perfect functioneren binnen het
ogenschijnlijke keurslijf van een
bankbedrijf. Maar ik ken ook
“vrije” ondernemers die er altijd
afgetobd uitzien. Zijn dat wel echte
ondernemers? Denk ik dan. Of,
betere vraag, leven zij wel een leven
dat bij ze past?

De kredietcrisis is een scherprech-

ZORG VOOR EEN DUIDELUK,
TIJDLOOS DOEL IN JE LEVEN

VERGETEN WAT JE PASSIE OOK
ALWEER WAS...

ter. Het viel me al snel op dat som-
mige rasondernemers zich er bijna
op verheugden deze crisis bestrij-
den en te verslaan. Op zoek naar
kansen, geven ze net dat beetje
extra gas. Rasondernemers klagen
niet, maar passen zich simpelweg
aan. Zelfs als zekerheden als los
zand onder hen wegglijden.

Zelf beleef ik een topjaar. In cri-
sisjaar 2009 valt voor mij alles op
zijn plaats. Voor het eerst heb ik
mijn energie volledig gericht op het
stimuleren van ondernemerschap.
Ik wist nog niet precies hoe ik dat
moest invullen, maar maakte me
geen zorgen: ik geef al jaren graag
en veel trainingen, lezingen en
workshops en merkte dat ik ook als
adviseur anderen kan inspireren en
motiveren tot ondernemerschap.
Ik heb veel mensen geholpen hun
leven en job ondernemender in te
vullen. En wie échte problemen
écht oplost voor echte mensen
heeft altijd echte business.

Toch verrast dit succes me. In de
Dotcom-crisis die ik als internet
ondernemer stevig heb gevoeld,
werden juist activiteiten als trai-
ningen, lezingen, workshops en

STREEF NAAR VOORTDURENDE
GROEI. BLUF NIET TE LANG IN JE
COMFORT ZONE

TE VEEL PROBEREN TE VOLDOEN

AAN DE VERWACHTINGEN DIE HET
HOKIJE WAARIN DE BUITENWERELD
JE PLAATST MET ZICH MEEBRENGEN



adviezen als eerste geschrapt. Ik
hield dus serieus rekening met een
rustig jaartje. Verheugde me daar
misschien zelfs wel een beetje op!

Verheugen? Op een crisis? Jazeker!
Na een paar bijzonder intensieve
jaren leek een wat rustiger periode
me niet zo slecht: Tijd om een
nieuw boek te schrijven, eens wat
vaker te gaan surfen, eens lekker in
huis te klussen zonder agendadruk,
eindelijk mijn vaarbewijs eens
halen.... Heerlijk! Maar nee, niets
van dat al. Het heeft ongetwijfeld
te maken met mijn boek “Tedereen
Ondernemer” dat 15 januari 2009
uitkwam, want het is daarna geen
moment rustig geweest. Toen ik in
2008 begon te schrijven wist ik nog
niet dat de titel juist in dit crisis-
jaar z6 actueel zou zijn. Mazzel?
Misschien, maar hoe dan ook had
ik deze positieve flow totaal niet
verwacht. Voor niets een nieuw
surfzeil gekocht? Nee hoor, want
eerlijk is eerlijk, van dit succes
geniet ik natuurlijk ook intens!

Eigenlijk geniet ik altijd van het
ondernemen: als ik heel druk ben
geniet ik van het succes en als ik
het rustig heb geniet ik van mijn

vrije tijd. Tijdens een afspraak
geniet ik van mijn gezelschap en
achter mijn computer geniet ik van
de inspiratie die al deze momenten
me geven. Dit illustreert de essen-
ties van mijn ondernemerschap: al-
tijd het positieve uit ieder moment
halen, waardoor je steeds met een
positieve attitude naar het volgende
moment toeleeft.

Toch had ik een serieuze burn-

out nodig om hier echt achter te
komen. De verkoop van ons suc-
cesvolle bedrijf EuroNet Internet,
maakte mij financieel onafthanke-
lijk. Deze nieuwe status veranderde
meer dan ik dacht. Voor het eerst
draaide mijn leven om geld. Voor
het eerst ging ik, onder de indruk
van de mensen in mijn nieuwe net-
werk, proberen te voldoen aan de
verwachtingen die anderen van mij
hadden. Mensen gingen me anders
behandelen. Tk ging geloven dat ik
zo succesvol was als de diverse bla-
den schreven... Onzin natuurlijk,
want je bent zo goed als je laatste
wedstrijd, moet steeds opnieuw
scoren. Eigenlijk bleven per saldo
alleen mijn vrouw José en mijn
broer Eduard normaal tegen me
doen in die fase. Het ging dus mis.

WEES ZELFKRITISCH: CONCEN-
TREER JE OP DE ZAKEN DIE JIJ
KUNT BEINVLOEDEN EN KIJK NIET
TE VEEL NAAR ANDEREN

Goed mis: 10 maanden thuis, 15
uur slapen per dag, allerlei fysieke
problemen. Mentaal leeg.

Tot overmaat van ramp begonnen
door mijn gedwongen afwezig-
heid onze bedrijven razendsnel af
te glijden. Die burnout heeft mij
letterlijk miljoenen gekost. Verve-
lend? Toen wel. Achteraf zie ik het
als een broodnodige les. Een soort
persoonlijke system-reset. Terug-
kijkend een nuttige ervaring, die
iedereen zou moeten meemaken.
Een burnout is de meest waarde-
volle cursus zelfkennis die er is.

Tegenwoordig blijf ik dicht bij me-
zelf, doe wat ik leuk vind en waar ik
goed in ben: mensen inspireren om
te ondernemen, zichzelf opnieuw
uit te vinden. Geld is niet het
belangrijkste, hoewel ik wel altijd
zorg dat ik voldoende verdien. Mijn
leven draait om ondernemen. Mijn
eigen ondernemingen en het on-
dernemerschap van anderen. Daar-
van geniet ik. Elke dag. Inspiratie is
de brandstof waarop ik draai. Hoe
meer ik hiervan krijg hoe meer ik
ervan kan geven... Want gedeelde
passie is dubbele passie!.

GENIET!




Peter van der Vliet
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THP, samen schrijven
aan een verhaal

nze THP-groep voor or-

ganisatie- en persoonlijke

ontwikkeling, werd in 1993
opgericht en bestond toen vooral
uit de oprichter en een aantal klant-
organisaties in de zorg. Er ontston-
den duurzame verbindingen met de
klant. Geen gewone verbindingen,
maar verbindingen op het hart. Met
veel van die eerste klanten werken
en creéren we nog steeds.
Door de jaren heen ontstonden er
meer van deze duurzame verbindin-
gen, met klanten, netwerkpartners
en nieuwe THP partners. Gaande-
weg is onze groep getransformeerd
van een klassiek georganiseerd
organisatieadviesbureau naar een
collectief van 9 partners, zo'n 30
vaste netwerkpartners en een brede
en gevarieerde groep klantorgani-
saties.
Groeien betekent ook meer vastleg-
gen en organiseren en voor je het
weet ben je een organisatie met
bureaucratische kenmerken. Als
organisatieadviseurs, verande-
raars en ontwikkelaars ervaren we
dagelijks in ons werk welke invloed
dergelijke organisaties kunnen heb-
ben op het welzijn en de motivatie
van de mensen die daar werken. Dit
inspireerde ons om te zoeken naar
een organisatievorm die past bij de

ELK MENS wiL
ZICH VERBONDEN
VOELEN: WIJ SLUI-
TEN IN, NIET UIT

WE RESPECTEREN
ELKAARS PLEK IN
DE GROEP

manier waarop wij met de klanten
en met elkaar willen werken en hoe
wij in verbinding met de klanten en
met elkaar willen zijn: op basis van
inspiratie en wederzijdse meer-
waarde.

Wat we bij onze klanten belijden,
willen we als THP zelf ook zijn. Zo
is THP enerzijds een werkplaats,
waar we werken aan persoonlijke
en professionele vraagstukken van
klanten en van onszelf. Anderzijds
zijn we een vindplaats van inspi-
ratie, talent, innovatieve werkme-
thodes, oplossingsrichtingen en
engagement.

Verbinding op het hart staat daarbij
centraal. Die ontstaat niet zomaar,
daar werken wij met elkaar en met
de organisaties elke dag aan. We
schrijven voortdurend aan ons ge-
zamenlijke verhaal, we noemen dat
ons EPOS....

E staat voor economisch. De klant,
het werken voor de klant, onze
bijdragen en toegevoegde waarde
staan centraal tijdens onze partner-
bijeenkomsten.

P staat voor professioneel. Als part-
ner van THP ben je bereid jezelf
voortdurend te ontwikkelen en
jezelf ter discussie te stellen.

\WE TONEN PERSOONLIJK LEIDER-

SCHAP, WILLEN VERANTWOORDE-

LUKHEID DRAGEN EN ZIJN DAAROP
AANSPREEKBAAR

O staat voor organisatorisch. Mi-
nimaal elke eerste woensdag van
de maand ontmoeten we elkaar

op onze ‘vindplaats’, het kantoor
in Diemen. We hebben een kos-
tenmaatschap, waarin slechts de
minimaal noodzakelijke zaken zijn
vastgelegd.

S staat voor sociaal. We hebben
werkelijke aandacht voor elkaar
en voor wat de ander bezighoudt.
Als groep vormen we een systeem.
De vier systemische wetten van de
EPOS zijn ook op ons van toepas-
sing. Het eerbiedigen van deze
wetten is een belangrijke succesfac-
tor voor het onderhouden van de
hartsverbinding tussen ons en met
de klant.

Door trouw te blijven aan ons eigen
verhaal en daarmee in overeen-
stemming te werken, willen we onze
klanten en netwerkpartners inspi-
reren om mee te schrijven aan het
EPOS, waarin werkelijke aandacht
voor elkaar leidt tot engagement en
het vinden van nieuwe wegen.

Mary van Boxtel, Hafina Gerritse,
Cher ten Have, Hans Kaaij, Marjan
Kos, Willem van Oostvoorn, Ronald
Sietsma, Pauline van Vliet, Peter
van der Vliet.

ER IS EEN BALANS TUSSEN GE-
VEN EN NEMEN:. WAT JE NAAR
DE WERKPLAATS BRENGT, ZUL JE
TERUGVINDEN



