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WELKOM
Fijn dat u ons magazine weer wilt lezen

Inmiddels onze 3e editie van het magazine Groei,

die dit jaar in het teken staat van duurzaamheid.

Wij zitten met zes innoverende klanten van ons

om de tafel voor wie duurzaam ondernemen aan

de orde van de dag is. Mijn dank hiervoor. Zeker

ook een speciale dank aan de redactie, fotograaf

en tekstschrijver die het mogelijk hebben gemaakt

om weer een fantastische editie uit te brengen van

het magazine Groei. Dit zeg ik met gepaste trots!

Duurzaamheid in de business: Voor mij is dit het

Customer Relation Management en wel in

combinatie met ons plan van aanpak StoRM.

“SalesHuys totaaloplossing Relatie Management “.

Dit is Duurzaam Relatiebeheer. 

Waarom is CRM belangrijk voor duurzame
groei voor elke onderneming? Er zijn genoeg

redenen voor, maar ik zou er graag een paar voor u

willen aangeven. Als eerste stelt CRM u in staat

verkoopkansen en klantgegevens te beheren. Voor

nu en in de toekomst van essentieel belang.

Daarnaast accurate voorspellingen en onderbouw-

de beslissingen te nemen. Hierdoor zal uw

organisatie zeker gaan groeien. 

In tijden van onpersoonlijke communicatie via

chatbots, kopen via webwinkels en tanken bij

onbemande benzine-stations, is het bieden van

persoonlijke aandacht en het onderhouden van

duurzame relaties een Unique Selling Point. Het

zorgen en ontzorgen van salesmedewerkers met

informatie van prospecten en klanten is elke dag

weer één van de belangrijkste zaken binnen een

organisatie. Tevredenheid, vertrouwen en respect

zijn voorwaarden om een klant te behouden: Niet

voor even maar voor langere tijd! 

In de wereld van digitalisering is het enorm

belangrijk om contact te houden met prospect en

klant. Iedereen weet alles van conversies af voordat

een klant over gaat tot aanschaf van een product.

Maar gunfactoren en opvolgen van afspraken zijn

hierin van wezenlijk belang. Ik zie de wereld

veranderen, maar de klant van toen en nu verdient

dezelfde aandacht, maar op een andere manier.

Hoe beter je iemand kent, hoe beter je die persoon

kunt helpen. Elke organisatie excelleert door

aandacht op maat. En hoe? Door het bieden van

kwaliteit en ervoor te zorgen, dat je als organisatie

beschikt over alle relevante informatie van je klant,

kun je aandacht bieden op maat. Dit alles

tezamen laat uw organisatie groeien en blijft deze

groeien.

DUURZAME RELATIES
GEVEN JE TOEKOMST!

V e e l  p l e z i e r  m e t  h e t  l e z e n
v a n  o n s

m a g a z i n e  G r o e i ,  

G r o e t  J o h n n y
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Johnny vertelt hoe hij duurzaamheid in de
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elke onderneming. 

Kennismaking met Henk Toering, CCO en
directielid bij HYGENIQ - ecologische
schoonmaakproducten. 
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online modules binnen een organisatie brengen.
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Innovators die inzetten op robotgestuurde
procesautomatisering merken dat niet alleen
automatisering een bedrijf vooruit helpt , maar
vooral slimme automatisering. 
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Wat betekent duurzaamheid voor Richard? 
Alles waar ik elke dag mee bezig ben om de

elektrische micromobiliteit verder te stimuleren,

daarmee ook bij te dragen aan de grote evolutie

wat gaande is.

Onze bedrijfscultuur
Segway-Ninebot is inmiddels uitgegroeid tot een

bedrijf met ongekend grote ambities om wereld-

marktleider te zijn in o.a. alle mogelijke bestaan-

de- en nieuwe vormen van micromobiliteits

oplossingen. Onze bedrijfscultuur is dan ook zeer

dynamisch met enthousiaste medewerkers die

de uitdaging er in zien om bij te dragen aan een

enorme groei ambitie. “Snelheid”, "rollercoaster"

en “durf” zijn wel een aantal kernwoorden wat

onze organisatie typeert. “Work hard - play hard”

is ook wel een bekende slogan wat hier zeker

geldt! 

Hoe het begon met Segway
Op een dag zag uitvinder Dean Kamen een jonge

man in een rolstoel worstelen om over een stoep

te komen. Hij realiseerde zich dat het probleem

niet een ineffectieve rolstoel was, maar dat de

wereld gebouwd was voor mensen die konden

balanceren. Vervolgens creëerden hij en zijn

team het Independence IBOT™ Mobility System.

Een zelfbalancerend mobiliteitshulpmiddel

waarmee gebruikers trappen kunnen beklim-

men en over oneffen oppervlakken kunnen

rijden. Daarna ontstond de gedachte dat een

balansmachine ook verregaande mogelijkheden

biedt voor mensen met volledige mobiliteit. Zo

onstond de bekende “Personal Transporter” wat

uiteindelijk veel werd ingezet bij citytourbedrij-

ven alsmede veiligheid- en politiekorpsen op

bijvoorbeeld vlieghavens.

SEGWAY

Richard van Santen, VP Sales & Marketing EMEA

"WORK HARD - PLAY HARD"
SALESHUYS OM TAFEL MET RICHARD VAN SANTEN,  SEGWAY

04



SEGWAY

Evolutie naar Segway-Ninebot
Als leider in elektrische mobiliteit is het altijd de

visie van Segway geweest om milieuvriendelijke

alternatieven voor vervoer over korte afstanden te

produceren voor de “last mile” behoeften.

Segway-Ninebot is inmiddels een beursgeno-

teerd bedrijf met het hoofdkantoor in Beijing,

China. Heeft een groot portfolio micromobili-

teitsproducten op de markt gebracht in de

afgelopen jaren, waarvan misschien wel het

meest opvallende de elektrische steps voor

volwassenen zijn. Deze zijn inmiddels niet meer

weg te denken uit het straatbeeld in vele steden,

behalve natuurlijk in landen waar deze (nog) niet

toegelaten zijn op de openbare wegen zoals in

Nederland. 

Tegenwoordig gebruiken steeds meer mensen

Segway-Ninebot producten als een milieuvrien-

delijk alternatief voor veel van de korte ritten die

doorgaans met de auto worden gemaakt. Na

haar werelwijd leidende positie in de produktie

van elektrische steps betreedt Segway-Ninebot

nu ook de bestaande markten zoals die van de

“L1” snor- en bromfietsen. 

Nederland en Belgie als eerste markten
buiten China
Dit jaar introduceerde Segway-Ninebot drie

volledig nieuw ontwikkelde eScooters en

eBrommers. De keuze voor Nederland als eerste

land voor de introductie in Europa was logisch;

de absolute L1 scootermarkt gecombineerd met

een toenemende vraag naar slimme en schone

mobiliteitsoplossingen is momenteel hier het

grootst.

VERVOER VOOR DE 
"LAST MILE" BEHOEFTEN
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“De consument is inmiddels hard op zoek

naar duurzame mobiliteitsoplossingen in

alle mogelijke segmenten. Samen met de

opkomst van elektrische fietsen en uiter-

aard volledige EV’s, volgen dezelfde ont-

wikkelingen nu snel in de scootermarkt. Dit

is mede gedreven door de laagdrem-

peligheid en de mogelijkheid voor consu-

menten kennis te maken met elektrisch

rijden middels de bekende “sharing” van

scooters in de grote Nederlandse steden.

De introductie van Segway zorgt ervoor dat

elektrische scooters voor het eerst (naast

het verbruik en onderhoud) in aanschaf

voordeliger zijn dan soortgelijke kwaliteits-

scooters met een benzinemotor. Wat de

snelle adoptie van elektrisch zeker ook zal

helpen is het gemak waarmee de eScooter

nu ook na een rit via een bestaande stop-

contact op te laden is met de uitneembare

accu’s, net als bij elektrische fietsen. Alle

factoren voor een snelle verduurzaming

van de markt van scooters is nu in orde op

alle vlakken: de combinatie van prijs,

design en "slimme" technologie. Ik ben er

ook van overtuigd, dat er de komende

jaren heel snel een hele grote elektrische

micromobiliteitsmarkt zal ontstaan. Er is

genoeg ruimte voor alle verschillende

soorten “form factors” zowel nieuw als

traditioneel, met ieder een eigen specifieke

doelgroep: fietsen, steps, scooters,

brommertjes. aldus Richard van Santen." 

"SNELLE VERDUURZAMING,
ALLE FACTOREN OP ORDE"

SEGWAY
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RaaS
 Recruitment as a Service

ALS U KIEST VOOR GROEI!

www.saleshuys.nl

Een totaal concept Recruitment

De andere aanpak om
Recruitment &

Onboarding tot een
succes te maken. 

Door onze expertise,
brede en grote

netwerk vinden wij de
perfecte kandidaat. 

Met elkaar de
nieuwkomer op een
succesvolle manier

laten instromen.

Onboarding



GEKOZEN

PRODUCT VAN

HET JAAR

Kennismaking met Henk
Toering. CCO en directielid bij
HYGENIQ- ecologische
schoonmaakproducten. 

Kennismaking met Henk Toering: 
Ik ben in november 2020 gestart als CCO en

directielid bij HYGENIQ. In deze rol werk ik aan de

verdere internationale expansie en aan de

versteviging en uitbouw van de marktpropositie.

HYGENIQ houdt zich bezig met onderzoek en

ontwikkeling van ecologische schoonmaak-

producten. Het bedrijf produceert en verkoopt

veilige en duurzame hygiëne- en reinigings-

oplossingen voor zowel consumenten, als ook de

professionele markt. Verschillende producten in

ons assortiment zijn Cradle to Cradle Certified®

op Gold-niveau.

“De pandemie heeft de wereld wakker
geschud.”
Ik ben al bijna 30 jaar actief binnen de

schoonmaakmiddelenbranche en was hiervoor in

diverse directie- en managementfuncties werk-

zaam bij onder andere Alpheios, Diversey en i-

team Global. “Hygiëne was al belangrijk, maar de

pandemie heeft de wereld wakker geschud.

Zowel voor de consument alsook de zakelijke

markt heeft het enorme gevolgen voor de manier

waarop we met hygiëne omgaan. Het is geen

vanzelfsprekendheid en we moeten er serieus

mee omgaan”. Tegelijkertijd zien we hoe o.a.

David Attenborough de wereld uitdaagt om nog

beter na te denken over de toekomst. Agressieve

producten met traditionele chemicaliën hebben

een impact op onze gezondheid, maar ook op

onze aarde. Dat moet en kan gelukkig anders.

Leiderschap, duurzaamheid en innovatie zijn voor

mij belangrijke pijlers.

Henk Toering, CCO Hygeniq.
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Wat betekent duurzaamheid voor Henk?
Duurzaamheid is voor mij een combinatie tussen

economische ontwikkeling, sociale ontwikkeling

en milieubescherming. Bedrijfsmatig is dit altijd

zoeken naar de juiste balans. In mijn privéleven

probeer ik een bijdrage te leveren door volledig

elektrisch te rijden, zonnepanelen te hebben en

bewust te kijken naar wat ik eet. En natuurlijk lukt

dat niet altijd.

Wat maakt HYGENIQ zo speciaal om voor te
werken?
HYGENIQ is een ontzettend leuk bedrijf met

mooie collega’s die dezelfde ambitie hebben,

Ons doel is Nederland en de wereld kennis te

laten maken met onze prachtige, effectieve

groene reinigings-oplossingen. We hebben alles

onder een dak en zijn erg flexibel. Superleuk

team!

Hoe is HYGENIQ ontstaan?
Onze founder, Marcel, was ooit directeur en

eigenaar van een professioneel schoonmaak-

bedrijf. 

De schadelijke chemicaliën in de producten die

door de mensen in zijn bedrijf gebruikt moesten

worden waren letterlijk een doorn in zijn oog.

Deze producten deden feitelijk meer kwaad dan

goed. Dit soort chemicaliën brengt niet alleen

mensen schade toe, maar heeft ook voor het

milieu verwoestende gevolgen. Dat moet anders,

en dat kán ook anders. In 2009 begon hij zijn

eigen bedrijf met een team van gelijkgestemde

mensen, die zijn visie op een schonere en betere

toekomst deelden. 

Sinds 2012 is HYGENIQ actief in de professionele

schoonmaakmarkt. Daar levert zij inmiddels meer

dan 140 unieke verschillende, groene en veilige

producten aan prachtige bedrijven in de horeca,

hospitality, cleaning, mobility en gezondheids-

zorg. Wij leveren zowel direct als via trade

partners. Daarnaast houdt HYGENIQ zich ook

bezig met het ontwikkelen van producten voor

private label en OEM klanten. 

WIJ HEBBEN EEN
SUPERLEUK TEAM!

IK RIJ ELECTRISCH, HEB

ZONNEPANELEN EN

PROBEER BEWUST TE

KIJKEN NAAR WAT IK

EET.
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De schoonmaakproducten van HYGENIQ zijn

groen en veilig en daardoor ook uitermate

geschikt voor de consumentenmarkt. HYGENIQ

heeft een consumentenlijn van 28 producten

ontwikkeld met elk een specifiek schoonmaak-

doel. Glas, ovens, roestvrij staal, de auto of je hele

keuken: HYGENIQ is vriendelijk voor alles, behalve

voor vuil. Een bijkomend groot voordeel; alle

producten zijn ‘non-classified’. Dat wil zeggen dat

ze geen gevarentekens dragen, ze geen

schadelijke dampen bevatten en je dus geen

beschermende maatregelen hoeft te nemen. 

Op welke wijze is HYGENIQ bezig met
duurzaamheid? 
Met onze ecologische schoonmaakoplossingen

streven wij ernaar een toekomst te creëren,

waarin iedereen bijdraagt aan een schonere

wereld. Een wereld die we met trots kunnen

doorgeven aan toekomstige generaties. Door de

manier waarop we schoonmaken veranderen,

veranderen we de toekomst van onze planeet.

Naast de ontwikkeling van ecologische

reinigingsoplossingen kijkt HYGENIQ zelf ook

continu naar haar eigen ecologische voetafdruk.

De basis voor haar eigen bedrijfsvoeringsvisie is

vastgelegd in een streng duurzaamheid manifest.

Deze verklaring is het meest strikte duurzaam-

heid manifest binnen haar markten. In de

bedrijfsvoering wordt bijvoorbeeld scherp

gekeken naar duurzame verpakkingen, her-

nieuwbare grondstoffen, waterzuivering en

energiegebruik. Zo worden de schoonmaakpro-

ducten alleen verpakt in bio- based verpakkings-

materialen of gerecycled plastic. Daarnaast levert

HYGENIQ bij voorkeur alle reinigingsproducten in

superconcentraat. Dit beperkt CO2, verpakkings-

afval en nodeloos transport van water. 

Wat maakt HYGENIQ uniek?
HYGENIQ is een 100% Nederlands familiebedrijf

dat gevestigd is in Enschede. Het bedrijf is

verticaal geïntegreerd en beheerst dan ook het

gehele productieproces van haar producten van 

a tot z. In het bedrijfspand zijn verschillende

disciplines aanwezig waaronder: research &

development, productie, sales, marketing,

logistiek, klantenservice en een eigen technische

dienst. Het eigen laboratorium is voortdurend

bezig met innovaties. Een traditioneel schoon-

maakmiddel bestaat vaak uit vier of vijf ingre-

diënten, die van HYGENIQ uit wel vijftien. Deze

werkwijze is erg gecompliceerd, want alle

ingrediënten reageren op elkaar. Het vergt veel

onderzoek om tot de juiste samenstelling te

komen die voldoen aan onze eigen eisen van

duurzaamheid, veiligheid en effectiviteit. Al onze

schoonmaakproducten werken net zo goed als,

zo niet beter, dan traditionele schoonmaakpro-

ducten. Met onze circulaire producten streven we

ernaar een toekomst te creëren, waarin iedereen

bijdraagt aan een schonere wereld.

EEN EIGEN ECOLOGISCHE

VOETAFDRUK
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StoRM
SalesHuys totaal oplossing 
Relatie Management

www.saleshuys.nl

Totaal Oplossing Data Goede screening

Dé andere aanpak om
een CRM

implementatie tot een
succes te maken.

Een CRM applicatie
met goede data is de

sleutel tot groei.

Groeien is de juiste
acties opzetten

wanneer de tijd rijp is.

ALS U KIEST VOOR GROEI



SOCIAL SELLING

EEN  LEGE  AGENDA
KOST  GELD !



SALESHUYS -  L INKEDIN SALESMASTERCLASS

In verkoopland zoeven al maandenlang de

onlinemeetings voorbij. Koude acquisitie is al lang

niet meer de enige mogelijkheid voor het ver-

kopen van producten of diensten. Social Selling is

al langere tijd de nieuwe methode om succesvol

te zijn. 

Wat is Social Selling:
Social selling betekend vrij vertaald “sociaal

verkopen” Social selling is een verkooptechniek

om leads te genereren, door eerst via social media

contact te leggen met potentiële klanten en

vervolgens een relatie met hen op te bouwen. Het

is dan ook vooral een lange termijnstrategie. In

plaats van dat je direct wilt verkopen bouw je een

duurzame relatie op met je klant. Social selling

hoeft lang niet altijd de huidige sales- en

marketingprocessen te vervangen, het kan juist

versterken. Potentiële en bestaande klanten

waarderen namelijk tegenwoordig nog meer het

sociale contact, zeker in deze tijden waarin dat

tot een minimum is beperkt.

De afgelopen jaren heeft er een verschuiving

plaatsgevonden hoe mensen een product of

dienst afnemen en de manier waarop jij deze bij

hen onder de aandacht kunt brengen. Social

selling helpt je om de juiste prospects te vinden

en hen te overtuigen om klant te worden.

Mede door Social Selling, ga je zeker je targets

halen. Daarnaast vinden de medewerkers, “die de

hele dag telefonische acquisitie verwerken” het

op termijn ook niet meer leuk en vertrekken na

enige tijd ook bij de werkgever, als er geen

alternatieven zijn. 

Uit onderzoek blijkt dat slechts 25% van de onder

gevraagde sales professionals bekend is met de

term Social Selling, vooral de jongere generatie

(tot 35 jaar). Het onderzoek heeft plaatsgevonden

onder ruim 300 sales professionals.
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SOCIAL SELLING

KORTERE  SALESCYCLUS

"DOORDAT JE AANWEZIG BENT OP SOCIAL
MEDIA,  KOM JE EERDER ONDER DE

AANDACHT BIJ  JE  IDEALE KLANTEN."

Waarom is Social Selling belangrijk?
Een paar cijfertjes.
Het beslissingsproces van mensen om een

product of dienst af te nemen is de afgelopen

tijd drastisch veranderd. Inmiddels begint 97%

van de mensen hun zoektocht online en 47% van

de kopers nemen 3-5 vormen van inhoud tot zich

voordat zij met jou contact opnemen. Volgens

marktonderzoek gebruikt daarbij 75% van de

B2B bedrijven social media om aankoopbeslis-

singen te onderbouwen en verifiëren. 

Daarbij levert Social Selling betere resultaten op.

In een onderzoek van LinkedIn gaf 89% van de

“social sellers” aan dat de social media een

belangrijke rol speelt in het sluiten van deals. Van

de salesprofessionals die tijd investeren in social

media gaf 64% dat zij hun doelstellingen halen,

tegenover 49% voor sales die geen social media

inzetten. Belangrijker nog is dat sales professio-

nals die social media inzetten: 45% meer leads

genereren. Volgens onderzoek zijn de kansen op

salessucces vier keer zo groot bij een warm

contact. Waar cold calling een succesratio heeft

van slechts 0,3%. Met andere woorden, je moet

1.600 keer bellen om 5 salesafspraken te maken.

Meer leads

Minder tijd kwijt aan je contacten

Betere relaties met je klanten en

opdrachtgevers

Een hogere conversieratio van je leads

Kortere salescyclus

Daarbij geeft 70% van de B2B bedrijven aan dat

verwijzingen veel sneller leiden tot een aankoop

dan ieder ander type lead. Social selling draagt

bij aan deze verwijzingen. Doordat je aanwezig

bent op social media, kom je eerder onder de

aandacht bij je ideale klanten en heb je in

sommige gevallen zelfs al een relatie met hen

opgebouwd. Dit leidt ertoe dat je minder tijd

kwijt bent aan klantcontact.

De belangrijkste voordelen van Social Selling:

SalesHuys biedt nu de Sales LinkedIn Masterclass

aan om de lege agenda in te vullen met

afspraken en het van lead tot klant te maken. 
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EEN WOORD
VAN PIM

Bakker Magnetics werd op 1 mei 1971 in Eindhoven

opgericht door Gerard Bakker. In de loop der jaren

groeide het bedrijf in magnetische oplossingen uit

tot een mondiale speler in zijn specialisme. De

onderneming staat bekend om zijn vindingrijkheid

en kwalitatief sterke oplossingen in uitdagende

technische omgevingen.

Honig heeft de taak die reputatie verder uit te

bouwen. Bij zijn aantreden in september 2020 is

hij direct aan de slag gegaan om nieuw beleid te

ontwikkelen. In dat proces staat in de voorhoede

blijven spelen voorop.

“Dat betekent dat we onze online en offline

zichtbaarheid willen vergroten. Ook willen we onze

kennis van de materie beter etaleren. Daarin zijn

we bij Bakker Magnetics nog erg bescheiden en

dat siert ons bedrijf en onze medewerkers. Maar

zijn onze klanten wel voldoende op de hoogte van

wat we allemaal in huis hebben?”

Toegevoegde waarde
Bakker Magnetics legt daarom meer het accent op

zijn salesvaardigheden. Hierbij willen wij de toe-

gevoegde waarde van het bedrijf beter op de

voorgrond plaatsen. En die toegevoegde waarde is

groot, want, zo stelt Honig, “op het gebied van

permanente magneten kunnen we nagenoeg

iedere uitdaging invullen.”

Inmiddels is het nieuwe beleid al volop merkbaar

binnen de organisatie. “We bekijken ons bedrijf

meer van buiten naar binnen. Daarnaast werken

we continu aan verbetering en vernieuwing van

zowel de producten als de klantrelatie, en we

besteden meer aandacht aan het betrekken van

onze klanten bij onze activiteiten.”

Weten onze klanten echt wat wij te bieden
hebben? 
De waarde van Bakker Magnetics zit in het zo

vroeg mogelijk in het proces samen optrekken,

zegt Honig. “Juist bij die klanten waar we vroeg-

tijdig betrokken zijn bij een engineerings-/

ontwikkelproces zien we dat we veel sneller tot

resultaat komen en dat levert in alle opzichten

besparing op. Dat maakt het zakendoen

effectiever.”

PIM HONIG 
MANAGING DIRECTOR 
BAKKER MAGNETICS

B A K K E R  M A G N E T I C S
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KLANTEN
BETREKKEN WIJ
VROEG IN HET
PROCES

Visie
Deze visie geldt voor alle drie de productgroepen

van het bedrijf. “We willen groeien over de volle

breedte.” Dat leidt onder andere tot hoogtech-

nologische oplossingen zoals de ontwikkeling

van rotoren voor windturbines. “En we bieden

bijvoorbeeld turnkey-oplossingen voor afval-

scheiding en foodprocessing.”

Het zijn juist de klanten die wij in een vroeg

stadium bij het engineerings-/ontwikkelings-

proces betrekken, voor wie wij veel snellere

resultaten zien, wat op zijn beurt in alle opzich-

ten besparingen oplevert. Dat maakt zakendoen

effectiever.

“We zorgen ervoor dat we steeds meer deel

uitmaken van het proces vanaf het moment dat

een fabriek wordt ontworpen. Met het toevoegen

van onze specialistische kennis en ervaring op

ons vakgebied geven we de klant het vertrouwen

dat hij met ons bouwt aan de toekomst.

Als medewerkers van Bakker Magnetics zijn wij

trots een bijdrage te kunnen leveren aan de

toekomst van een fantastisch familiebedrijf dat

dit jaar haar 50 jarig jubileum heeft gevierd.

De komende 50 jaar zullen andere dingen van

ons als bedrijf en ons als medewerkers worden

gevraagd. Daarop nu anticiperen is noodzakelijk.

Onze producten worden in toenemende mate

gebruikt in duurzame toepassingen. Kijk naar de

renewable energiemarkt maar ook naar de E-

mobility toepassingen. Duurzaamheid is het

thema.

Maar duurzaamheid gaat verder dan alleen de

aandacht en zorg voor het milieu en de nieuwe

technologieën die daarvoor worden ontwikkeld. 

Voor ons geldt dat we duurzaamheid ook zien in;

-de oplossingen die je aan klanten biedt (product)

-het bestaansrecht van het bedrijf (relevantie)

-relaties met alle stakeholders om bovenstaande

invulling te geven. 

Vanzelfsprekend gaat het om de oplossingen en

het uiteindelijk product waarmee je duurzaamheid

tastbaar maakt, dat is de invulling van de behoefte

van onze klanten. Om daar invulling aan te kunnen

geven is het zaak dat je als bedrijf ook duurzaam

bent, zowel in de wijze waarop je bent ingericht

maar ook het vertrouwen dat je een bestendige

speler bent en kan zijn om samen een langdurige

samenwerking aan te kunnen gaan. Dat betekent

dat wij, als Bakker Magnetics, graag bouwen aan

duurzame relaties. Wij geloven erin dat je daarmee

de beste resultaten haalt, in alle opzichten.

En dat is waar SalesHuys en Bakker Magnetics

elkaar ook vinden. Niet alleen de commerciële

drive en het denken en doen vanuit de klant

centraal stellen. Maar wellicht veel meer nog een

langdurige relatie opbouwen en daar aandacht

aan geven. Dat is ook de kracht die SalesHuys

heeft, oprecht betrokken in de relatie, interesse in

de mens. Ook op momenten dat er wellicht geen

business te doen is, toch de verbinding aanhou-

den. Uiteindelijk komt de business dan vanzelf.

Dit is waar SalesHuys, zeker in de persoon van

Johnny Tapper, in uitblinkt. 

"Wij bouwen met
onze klant aan de
toekomst"

Bakker Magnetics bouwt graag
aan duurzame relaties

B A K K E R  M A G N E T I C S
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Wat maakt BM zo speciaal om voor te
werken?
Bij BM heb je dagelijks te maken met producten

die worden gemaakt uit grondstoffen die onze

aarde ons geeft. Dat is op zich al speciaal.

Vervolgens leiden die ruwe aardmetalen tot een

magnetische oplossing. Wat mij heeft verwon-

derd is dat er in zoveel toepassingen magneten

worden gebruikt. Zoals zo vaak word je je daar-

van pas bewust als je jezelf er meer in verdiept. 

Vervolgens is het fantastisch om te zien hoe deze

aardmetalen weer worden ingezet in magne-

tische toepassingen waarmee wordt gewerkt aan

een schoner milieu. Of het nu gaat om renewa-

ble energy, e-mobility of slimme toepassingen in

aandrijftechniek. Echt mooi om daar, met een

complex product, een bijdrage aan te mogen/

kunnen leveren.

Als BM kijken we verder vooruit en willen we

sturend zijn in het ontwikkelen van verder-

gaande duurzaamheidsconcepten en onze -

potentiele- klanten daar ook van bewust maken.

Magneten zijn nog nooit zo “hot” geweest dus

wat dat betreft zijn we nog lang niet klaar.

Pim Honig

B A K K E R  M A G N E T I C S
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GROEI
Wij bieden met onze passie en ervaring groei op maat

NETWERK
Met ons zeer grote netwerk kunnen wij snel voor u schakelen

PARTNERSHIP
Wij kiezen voor een duurzame relatie

VELE JAREN ERVARING
Een brede kennis van Sales, Aftersales, HR en Marketing

MOBILITEIT-ICT-LOGISTIEK
Met deze focus kunnen wij u een excellente dienst aanbieden

WAAROM SALESHUYS?



Flor(l)eren: een

leercultuur als

groeimiddel

voor duurzame

inzetbaarheid

Een leercultuur binnen
een organisatie. 

Het woord 'duurzaam' binnen een organisatie

roept niet alleen beelden op over elektrische

leaseauto's, recycling of zonnepanelen.

Duurzaam wordt ook vaak geassocieerd met

inzetbaarheid. Duurzame inzetbaarheid is een

beleid waar zowel de organisatie als de werk-

nemers volop van profiteren. We gaan in gesprek

met Cédric Herregodts, Chief Commercial Officer

bij FLOWSPARKS. Zij hebben een leerplatform

ontwikkeld waarmee bedrijven eenvoudig in-

house e-Learning kunnen ontwikkelen. Cédric

laat zien hoe je jouw medewerkers kan laten

flor(l)eren!

Allereerst, wat is een leercultuur?
Een leercultuur geeft richting aan leren binnen

een organisatie. Als bedrijf zet je hierin de eerste

stap. Is het iets dat je doet omdat het moet? 

Of spoor je de medewerkers actief aan en geef je

hun hier de tijd en ruimte voor? Net zoals bij de

cultuur van een land, wordt de leercultuur

vervolgens gevormd door interacties tussen

verschillende mensen. Mensen leren op grote en

kleine schaal constant van elkaar.

Hoe leren mensen nog meer van elkaar?
We zijn steeds meer vanuit huis gaan werken.

Daardoor is er minder interactie met elkaar en

wordt er dus ook minder geleerd. Als je bij elkaar

op kantoor zit of op de werkvloer rondloopt, gaat

leren vanzelf. Dit werkt goed voor kleine tips en

tricks. Voor grotere processen en werkwijzen, is

het toch raadzaam om na te denken over een

(online) leerprogramma. Zo is de informatie

eenduidig en bespaar je ook tijd omdat de

kennisoverdracht niet elke keer 1-op-1 plaats-

vindt. 

FLOWSPARKS

Cédric Herregodts
 CCO FLOWSPARKS
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DUURZAME

INZETBAARHEID

Wij vinden het belangrijk dat de Subject Matter Experts zelf

in staat zijn om kennis te delen. Daarom hebben we met

FLOWSPARKS didactische templates ontwikkeld waarmee

iedereen binnen een organisatie snel en eenvoudig 

e-Learning kan ontwikkelen. Dit zorgt voor een hogere

betrokkenheid en accuratere leerstof.

Hoe zet je een goede leercultuur op?
Dat ligt er aan wat je wilt. Wil je dat mensen enkel en alleen

hun kennis up-to-date houden zodat zij hun werk kunnen

blijven uitvoeren? Of ook zodat zij meer plezier houden in

hun werk? Als het aankomt op motivatie gaat het niet alleen

om het MOETEN leren maar vooral ook om het WILLEN

leren. Zorg voor intrinsieke motivatie bij de medewerker om

een e-Learning module te volgen en er tijd en energie in te

steken. Dit is waar duurzame inzetbaarheid om de hoek

komt kijken. 

Gaan duurzame inzetbaarheid en leren hand in hand?
Natuurlijk zijn er meer factoren dan leren die invloed

hebben op duurzame inzetbaarheid zoals welzijn en

gezondheid. Dit zijn overigens onderwerpen die wij ook

steeds vaker terug zien komen in de e-Learning modules van

onze klanten. 

FLOWSPARKS
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FLOWSPARKS

Zo zijn er de laatste tijd veel modules ontwikkeld

over gezond thuiswerken maar ook onderwer-

pen zoals stress, de privé-werkverhouding en

beweging zijn in trek.

Daarnaast is een organisatie continu in ontwik-

keling met de nodige veranderingen tot gevolg.

Hoe zorg je ervoor dat mensen deze verande-

ringen bij kunnen benen? En hoe geef je hun het

zelfvertrouwen en de vaardigheden om deze

nieuwe werkwijzen uit te kunnen voeren?

Met een goede leercultuur bereid je de mensen

hierop voor. Zo wordt een verandering opeens

een stuk minder spannend en dit heeft weer een

positieve invloed op de duurzame inzetbaarheid.

Als de prestaties van een medewerker niet zijn

zoals gehoopt, is het in ieder geval altijd raad-

zaam om te bedenken wat hiervan de oorzaak is.

Ligt dit aan de medewerker of heeft hij of zij

misschien niet de juiste tools en kennis

aangereikt gekregen om aan de slag te gaan?

Stof tot nadenken! 

Hoe zorgt een goede leercultuur voor groei?
Als mensen de juiste kennis en vaardigheden

bezitten, zullen zij hun taken beter uitvoeren. Dit

heeft een direct positief effect op een organi-

satie. De meeste medewerkers zullen echter niet

alleen als doel hebben om een organisatie te

laten groeien, maar ze willen zichzelf ook

kunnen blijven ontwikkelen. Deze ontwikkeling

heeft weer een hogere productiviteit, minder

verzuim en een hogere betrokkenheid als

gevolg. Door medewerkers te laten floreren

ontstaat er een kettingreactie in de groei. 

Dit magazine gaat over duurzaamheid, is dit
ook van toepassing op e-Learning?
Het gebruik van digitale opleidingen heeft zeker

een positief effect op het gebruik van minder

fysiek lesmateriaal. Daarnaast kunnen mensen

de opleiding volgen waar en wanneer ze willen

zonder af te reizen naar een trainingslocatie.

Voor bedrijven die duurzaamheid belangrijk

vinden, is e-Learning dus zeker een oplossing.
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Digitaal kennis
vangen

Flexibel Leren in een Online
Wereld

Wat is de grootste onderscheidende kracht
van FLOWSPARKS?
De eenvoudige manier waarop mensen de

digitale modules zelf kunnen ontwikkelen,

aanpassen en beheren. Hiervoor zijn geen

externe partijen nodig. Bij het maken van les-

materiaal wordt vaak gedacht aan trajecten met

een doorlooptijd van maanden met oneindig

veel revisies. Met FLOWSPARKS is dat niet het

geval. Er zijn klanten die binnen 2 dagen een

volledig programma ontwikkeld hebben. Deze

autonomie zorgt ervoor dat er snel ingespeeld

kan worden op veranderende omstandigheden

en zo worden ook tijd en kosten bespaard.

Over FLOWSPARKS 
Samen creëren we FLOW: Flexibel Leren in een

Online Wereld. Wij helpen opdrachtgevers,

mensen en daarmee organisaties te groeien.

Door jou in staat te stellen medewerkers de

nodige kennis en vaardigheden aan te reiken om

de beste te zijn in hun vak. Door kennis ‘te

vangen’ in online modules en zo de aanwezige

kennis binnen de organisatie te borgen.

FLOWSPARKS
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Nederland omarmt de XBUS!

Berend Jan Hoekman, 48 jaar. Directeur en eigenaar GWI Electric Vehicles. Mobiliteit stroomt door zijn bloed. Na

succesvolle jaren als Managing Director van Hyundai Motor Nederland omarmt Berend Jan nu zijn XBUS.

De XBUS heeft een hoog knuffelgehalte zoals Berend Jan dit zelf zegt. Het is een modulair concept met twee chassis

varianten, twee module-afhankelijke batterij compartimenten, talloze chassis-onafhankelijke modules. Dus een

oneindig aantal toepassingen zijn mogelijk.  De XBUS is ontwikkeld volgens het "Lego-principe". Onafhankelijk van de

gekozen chassisvariant kan de klant de XBUS eenvoudig en snel aanpassen aan zijn/haar gebruiksbehoeften, zo vaak

men maar wilt.

Met meer dan 10 modulaire en verwisselbare opbouwen kan hij in een paar stappen worden omgebouwd tot cabriolet,

terreinauto, bakwagen, stationwagen, pick-up, panel van of kampeerbus. Je hebt geen speciaal gereedschap nodig, je

hoeft niet bij de NASA gewerkt te hebben, je hebt alleen soms een beetje hulp nodig om een module eraf te halen en

een andere er weer op te zetten.

Met een volle accu en zonnepanelen bedraagt de actieradius 600 kilometer. 

Onder de dagdagelijkse leiding van Berend Jan is GWI Electric Vehicles de exclusieve Nederlandse importeur voor

ElectricBrands AG en de XBUS. Ook zal GWI Electric Vehicles verantwoordelijk worden voor België en Luxemburg.  

Met een volle accu en zonnepanelen bedraagt de actieradius 600 kilometer. 

GWI ELECTRIC VEHICLES
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Nu bouwen
van het merk. 

"Ik kan niet wachten
tot ik de eerste XBUS
zie rijden!"

Onder de hoede van Berend Jan is de introductie van de XBUS in

Nederland succesvol begonnen. De Marketing en PR machine is op

volle stoom. In Augustus zijn de meetings met de dealers van start

gegaan en was de marktintroductie van de XBUS in Nederland een feit.

Inmiddels is het dealernetwerk voor de Nederlandse markt op een paar

enkele locaties na aangesteld en operationeel.  In Oktober kon

particulier als zakelijke klant gedurende 6 dagen knuffelen met de

XBUS. Deze kon bekeken worden in het ElectricBrands Experience

Center in Nieuwegein. De XBUS is enthousiast ontvangen en geniet

inmiddels volop van de belangstelling uit de fleet en lease wereld. De

eerste 600 reserveringen zijn een feit en geplaatst. 

Ook SalesHuys kwam kennismaken met de nieuwe XBUS. Saleshuys en

GWI Electric Vehicles zijn partners in business en zoeken ieder vanuit

individuele kracht de samenwerking op het gebied van salestraining en

recruitment. 

We zijn volop bezig met het bouwen van het merk, zegt Hoekman.

Belangrijk is het creëren van awareness bij zowel de particuliere als

zowel de zakelijke klant. Elke nieuwsfeit rondom de XBUS zal worden

aangewend om te communiceren via alle mogelijke kanalen.

Voor Berend Jan persoonlijk is het ElectricBrands importeurschap een

nieuwe en uitdagende stap in zijn reeds lange automotive carrière. In

zijn rol van directeur en eigenaar van GWI Electric Vehicles komt al zijn

opgedane ervaring tezamen, zij het nu als zelfstandig ondernemer. Al

zijn positieve energie wordt besteed aan het bouwen van een gedegen

business case voor ElectricBrands en haar dealers in Nederland. Ik kan

niet wachten tot ik de eerste XBUS zie rijden! Aldus Hoekman. 

GWI ELECTRIC VEHICLES
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Risolto: duurzaamheid en
groei waar u het niet verwacht

Met jaren aan ervaring in de financiële en IT-sector op de teller, richtten Joannes Verbeke en Dieter Vekeman in

2019 Risolto op, een bedrijf in slimme software en diensten voor duurzaam debiteurenbeheer. De ambitie is direct

vanaf de start helder en duidelijk: zowel de facturatie-behandeling als de facturatie-ervaring van de klant moet

beter! Velen zien debiteurenbeheer als sec een administratief proces. Zonde, volgens Risolto. Slimme automa-

tisering en communicatie op maat zorgen namelijk voor een verbeterde klantbeleving en waardevolle tijds- en

liquiditeitswinst. Zo leidt goed debiteurenbeheer uiteindelijk tot duurzaamheid en groei. Dat zal u als CFO of

financieel professional als muziek in de oren klinken. Risolto legt uit hoe het werkt. 

Facturatie als onderdeel van klantbeleving
Als ondernemer zijn uw eerste prioriteiten het vinden van klanten, het realiseren van verkoop en het afleveren van

een goed product of goede dienst. En dat is het dan? Stel uzelf even in de plaats van uw klant en overweeg of u na

een fantastische klantervaring ook nog zou bijbestellen als de facturatieopvolging flopt… 

Debiteurenbeheer is een belangrijk onderdeel van uw totale bedrijfsproces. Risolto zorgt voor automatisering en

optimalisering van dit proces. Met de automatiseringsoplossingen van Risolto boekt u de factuur zoals voorheen. De

factuur wordt vervolgens afgeleverd op de wijze die het beste past bij de klant: in de juiste tone-of-voice en met

een optimale aflevering. Ook alle daaropvolgende acties zoals herinneringsberichten worden gepersonaliseerd voor

uw klant, al dan niet ondersteund door een krachtig AI algoritme. Dit alles draagt bij aan een duurzame relatie met

uw klant. Deze ervaart in alle contacten dezelfde aandacht en beleeft een positieve klantreis van begin tot eind.

Hierdoor zal de klant sneller geneigd zijn terug bij u te kopen en realiseert u groei.

Haal de sleur uit uw financieel team
Facturatieverwerking en debiteurenbeheer omvatten voor veel financiële teams een reeks van tijdrovende

repetitieve handelingen. Weinigen voelen zich geroepen, maar iemand moet het doen… Of... toch niet? 

Risolto verhoogt de duurzaamheid van uw werknemersbestand door diverse handelingen slim te automatiseren.

Klaar is het met zelf brieven posten, lijstjes afvinken en e-mails aanpassen en versturen. Risolto draait de rollen om

en presenteert aan uw team een actielijst die geheel of gedeeltelijk, wat u wenst, geautomatiseerd wordt

uitgevoerd. De tijdswinst is aanzienlijk. Uw medewerkers kunnen zich daardoor beter richten op activiteiten die

echt waarde toevoegen aan het bedrijf. Juist die waardevolle activiteiten dragen weer bij tot verdere groei!
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Digitale
communicatie
Liquiditeitsversneller met lage ecologische
voetafdruk
Alle communicatie wordt – zodra ze door u

geboekt zijn – automatisch verstuurd via diverse

kanalen zoals brief, email en sms. Risolto voegt

aan de digitale middelen ook steeds een betaal-

link toe. Dankzij het gebruiksgemak van onze

tools overtuigt Risolto uw klant om digitale

communicatie te adopteren. De meest duur-

zame opties zijn tegelijk ook de goedkoopste:

email & sms. Op deze manier vermijdt Risolto

verspilling van papier en verminderen we

uitgaande- en inkomende post. Niet alleen

verlaagt u zo uw communicatiekosten, u draagt

bovendien duurzaam bij aan het klimaat. Door

de klant te bereiken op het juiste moment via het

juiste kanaal wordt er bovendien sneller betaald.

Hierdoor beschikt uw onderneming eerder over

de nodige middelen om uw groei te bestendigen.

Slimme
automatisering
Orkestratie voor slimme RPA
Innovators die al inzetten op robot-gestuurde

procesautomatisering (RPA) merken dat niet

alleen automatisering, maar vooral slimme

automatisering hun bedrijf vooruit helpt. Ook bij

financiële diensten is dat het geval. Hierin ont-

staan meer en meer microservices of scripts die

delen van het debiteurenproces automatiseren.

Een belangrijk aandachtspunt daarbij is de

coördinatie tussen al deze individuele proces-

onderdelen. Want wat als die ene e-mail niet

goed aankomt en geen enkel ander proces het

overneemt? Dankzij Risolto hoeft u zich daar

geen zorgen over te maken. We verzorgen de

coördinatie tussen de diverse communicatie-

vormen die in- en out-of-the-box aanwezig zijn.

Onze sterkte zit in het gebruik van slimme API’s

die gecoördineerd worden met externe (al dan

niet bestaande) processen. Zo kunt u groeien én

duurzaam verder werken met uw vertrouwde en

bewezen systemen. 

Joannes Verbeke, co-founder,
Managing Drector Risolto. 
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Elke week heb ik verschillende gesprekken met enthousiaste mensen

waarbij ik mee mag denken over hun volgende stap. Ja, hier krijg ik

energie van! Hoe gebruik je jouw talent zo optimaal mogelijk in je job.

Voor mij is het zoeken van de perfecte match tussen bedrijven en talent

mijn doelstelling. Ik streef ernaar, dat zowel het talent als de organisatie

samen een keuze maken voor een lange arbeidsrelatie, dat is voor mij

duurzaamheid! Niet gaan voor de korte termijn, maar zeker voor de

lange termijn.

Ik coach de kandidaat nadenken over wat hij of zij willen. Duurzame

inzetbaarheid gaat over het ontdekken en benutten van je talent. Daarbij

wordt zelfkennis steeds belangrijker. Weet waar je talenten liggen, waar

je energie van krijgt en waar je toegevoegde waarde hebt. Ontdek en

bepaal je eigen richting. Als je zelf weet waar, wanneer en hoe je het best

tot je recht komt, dan kun je dat ook delen met anderen. Organisaties

kunnen zo optimaal de toegevoegde waarde van een talent benutten. 

In de vele gesprekken, die ik voer met  bedrijven is het behouden van de

juiste medewerkers één van de grootste uitdagingen voor managers om

succesvol in te zijn.  Aan de ene kant heeft de organisatie het juiste

proces nodig om de juiste mensen aan te nemen en te behouden, moet

de organisatie aantrekkingskracht hebben en de voordelen moeten de

moeite waard genoeg zijn om ze te behouden. 

Aan de andere kant kunnen de branding van het bedrijf en de voordelen

die worden aangeboden hen slechts een beperkt deel van het verhaal

vertellen. Het alledaagse gedrag dat de organisatiecultuur vormt, zal een

blijvend effect hebben op elk van de medewerkers. Het is belangrijk om

te beseffen dat de mensen het meest waardevolste bezit van het bedrijf

zijn, en het vinden van de juiste "fit" tussen bedrijf en talent het grootste

belang is voor succes. Vanuit SalesHuys zijn wij nauw betrokken in de

eerste 6 maanden dat een enthousiast talent een nieuwe keuze voor een

nieuwe organisatie heeft gemaakt. Ook besteden wij bij de intake van

een nieuwe vacature  voldoende tijd samen met het bedrijf om de juiste

tone of voice van het bedrijf  over te brengen naar de potentiële

kandidaat. De manier waarop de voordelen en doel vanaf het begin aan

hen worden gecommuniceerd is de start van het  onboardingproces. 

De nieuwe medewerker wil weten waar het bedrijf voor staat. Ze willen

deel uitmaken van iets dat groter is dan zijzelf. 

Wat is eigenlijk onboarding?
Letterlijk “Het instroomproces waarbij nieuwe medewerkers kennis-

maken met uw organisatie. Ze leren hun collega’s kennen en krijgen een

goed beeld van hun rol binnen het team”. Het doel van het onboardings-

proces is dat nieuwe medewerkers zich onderdeel gaan voelen van de

organisatie. 

Graag licht ik een klein stukje van het gehele onboarding proces uit. We

hebben het talent gevonden, de voordelen en het doel is duidelijk maar

hoe gaat de nieuwe organisatie de grote hoeveelheden informatie van

het bedrijf overbrengen aan de nieuwe medewerker.
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Aangezien de meeste werknemers de cultuur van de organisatie pas

echt zullen begrijpen en voelen als ze officieel aan het werk zijn, wordt

het nog uitdagender om te kiezen welke informatie wordt gedeeld

tijdens het onboardingproces. De meeste mensen houden ervan om

stukje voor stukje informatie te verwerken, niet alles in één keer. 

Overweeg om de informatie die wordt gedeeld in hapklare brokken

klaarligt en dat de medewerker zelf kan kiezen en uitzoeken waar ze

meer inzicht in willen hebben en vragen over willen stellen. Probeer als

bedrijf de informatie welke je wilt delen in kort formaat over te brengen.

De uitdaging is om ze geïnteresseerd en betrokken te houden. 

Zet je nieuwe medewerkers voor een computer om online zichzelf te

oriënteren? Schrijf je persoonlijk de waarden en richtlijnen op een

whiteboard? Werk je samen met een mentor van je team om de

kneepjes van het vak te leren?

Deze eerste stappen van het onboardingproces zijn niet alleen een

manier om informatie over te brengen. Ze laten de kersverse mede-

werker ook dagelijks proeven van hoe de cultuur eruit ziet.

Ze kunnen weglopen met een gemotiveerd, ondersteund en comfor-

tabel gevoel in hun nieuwe omgeving, of ze kunnen zich overbelast en

verward voelen. Er is geen twijfel dat de organisatiecultuur grotendeels

gebaseerd is op het dagelijkse gedrag van de mensen. Het vinden van de

juiste talenten die passen in de algehele strategie en visie is een

uitdaging op zich. Zodra ze zijn gevonden, moet de juiste onboarding

hen in staat stellen de visie uit te dragen voor elke klant die ze

ontmoeten.

In de paar jaar die ik nu voor SalesHuys actief mag zijn bruis ik van

energie om elke dag een talent en organisatie duurzaam te matchen.

Want het aantrekken en behouden van talent is de belangrijkste sleutel

tot Groei.

"Het aantrekken en behouden van talent is de
belangrijkste sleutel tot GROEI."
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