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Wat maakt een boek tot een bestseller? 

Daartoe is het nodig dat het boek in 

een duidelijke behoefte voorziet bij een 

omvangrijke doelgroep. Ik zou echter 

auteur Frank Kwakman tekort doen, als 

ik het succes van het boek ‘Professionals 

& Acquisitie’ uitsluitend zou toeschrijven 

aan de manifest aanwezige behoefte bij 

een omvangrijke doelgroep. Het boek zelf 

stelt allerminst teleur. Er is overduidelijk 

goed nagedacht over de opzet. Zowel het 

proces van acquireren komt gedetailleerd 

en helder aan bod (‘welke stappen moet 

ik achtereenvolgens zetten?’), alsook de 

daarvoor vereiste kerncompetenties (‘wat 

moet ik als acquisiteur zoal beheersen?’). Ten 

slotte is er ook ruim aandacht voor de wijze 

waarop je acquisitie binnen een bedrijf of 

instelling organiseert.

Een interessant onderwerp is bijvoorbeeld 

de zogenaamde 5A-gespreksaanpak: 

het bewust doorlopen van de fasen 

Antenne - Agenda - Aandacht - Aanbod 

en Afstemming, maar dan bekeken 

vanuit het gezichtspunt van de 

potentiële opdrachtgever. In het eerste 

acquisitiegesprek gaat immers al vaak veel 

mis en ook een professional heeft maar één 

keer de kans om een goede eerste indruk te 

maken.

Het boek is tamelijk volledig en de 

inhoud wordt steeds goed onderbouwd. 

De lezer herkent hierin duidelijk het 

wetenschappelijke ‘handschrift’ van de 

auteur. Er is daarnaast echter ook veel 

ruimte en aandacht voor praktische tips. 

Bijvoorbeeld, wissel met collega’s eens wat 

vaker successen en mislukkingen uit. En 

ga niet altijd alleen praten. Zet op papier 

wat het onderscheidende is aan jezelf, 

aan je bureau en aan je producten en/of 

diensten. En zorg ervoor dat je dat verhaal 

in één minuut vlot voor het voetlicht 

kunt brengen. Breng niet al te snel een 

offerte uit. Wees vooraf al duidelijk over je 

prijsstelling, enzovoorts. Zelfs onderwerpen 

als ‘Wat trek je eigenlijk aan bij het eerste 

acquisitiegesprek’ en ‘in wat voor auto 

kun je je nu wel en niet vertonen’ passeren 

de revue. De hier en daar in het boek 

opgenomen interviews met professionals 

over hun eigen acquisitiepraktijk bieden 

stof tot nadenken en vergroten de 

herkenbaarheid van de behandelde 

onderwerpen voor de lezer.

Gelukkig is ‘Professionals & Acquisitie’ ook 

een realistisch boek. Kwakman stelt terecht 

dat het boek geen tovermiddel is en dat 

koude acquisitie niet of nauwelijks effecten 

sorteert. In die zin onderkent hij het belang 

van een goed relatiebeheer op het succesvol 

acquireren van nieuwe opdrachten. Hoewel 

het boek tamelijk volledig is, zou meer 

aandacht op z’n plaats zijn geweest voor 

de vraag hoe het zelfvertrouwen van de 

acquirerende professional te vergroten. 

Want daar mankeert het in heel veel 

gevallen aan, met name bij de wat jongere 

en minder ervaren professional, zo merk ik 

in mijn trainingen. Zoals Kwakman terecht 

schrijft is de professional zelf het product. 

Maar dat product is een dienst, dus van 

nature immaterieel en derhalve moeilijk te 

beoordelen voor de opdrachtgever. Terwijl 

deze wel geacht wordt zich ‘over te geven’ 

aan de professional.

De combinatie van die drie factoren, het 

verkopen van een dienst, altijd al lastig, 

het feit dat het om het aanprijzen van de 

eigen persoon gaat, plus het gegeven 

dat de professional van huis uit meestal 

geen verkoper is, vraagt om heel veel 

zelfvertrouwen. Zelfvertrouwen aan de ene 

kant van de tafel leidt namelijk al snel tot 

meer vertrouwen aan de andere zijde. Elke 

professional weet, dat als je het zo druk hebt 

dat je een opdracht eigenlijk niet nodig hebt, 

de kans op succes het allergrootste is.

Wie beweert dat veel van wat in 

‘Professionals & Acquisitie’ staat (deels) 

bekend is heeft natuurlijk gelijk. Maar de 

beste managementboeken gaan over zaken 

die je eigenlijk al wel weet of aanvoelt, maar 

onvoldoende toepast. Een goed boek zet je 

daartoe aan en daagt je uit. ‘Professionals 

& Acquisitie’ doet dat. Door structuur aan 

te brengen, handvatten te bieden, tips te 

geven, ervaringen van collega-professionals 

aan te reiken en je te dwingen na te denken 

over je eigen acquisitiepraktijk.
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In de zakelijke dienstverlening is de professional zelf het product waarvoor een potentiële opdracht-

gever al dan niet kiest. Voor de meeste professionals geldt echter dat zij ‘van huis uit’ een ander 

vak hebben, zoals bijvoorbeeld organisatieadviseur, ingenieur, accountant, advocaat of trainer. 

Opdrachten binnenhalen is voor velen van hen een compleet nieuw en ander vak.
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wel dat je de concurrentie aangaat met andere private aanbieders. 

Want 95% van het budget waar jij straks in gaat hengelen wordt 

bepaald door snelle jongens in strakke pakken en blitse auto’s, die 

in het contractonderwijs zitten. Je zult ongetwijfeld op weerstaand 

stuiten. Hoe ga je dat aanpakken? “Heel simpel: we gaan gewoon 

concurreren. De markt moet vervolgens zelf maar aangeven of ze 

hecht aan de kwaliteiten die in onze opleidingsprogramma’s zitten. 

De kritiek die je vaak hoort op andere programma’s, is dat het vaar-

digheidsniveau uitstekend is, maar dat de kennisinhoudelijke ont-

wikkeling die nodig is voor het vak, onderbelicht wordt. Dat geluid 

uit de markt is voor ons een extra stimulans om te bewijzen dat die 

kennisinhoudelijke kant er inderdaad toe doet.”

Leren van elkaar

Je kiest duidelijk voor verticale marketing. Betekent dit dat je dit 

idee in meerdere branches kan ontwikkelen? “Ik vind van wel. Bij 

het discussiëren over het beroepsprofiel van sales en het samen-

stellen van een opleidingsprogramma, moet voortdurend in het 

achterhoofd zitten: is dit niet te gebruiken bij al die mensen die in 

de saleswereld actief zijn? Vraag je voortdurend af: is dit nu zo ex-

clusief? Als iedereen zijn eigen beroepsproducten maakt die passen 

bij de functie en de branche waarin hij actief is, wat maakt het dan 

uit of hij zus of zo doet? Ik denk dat het leerzaam is dat ze van elkaar 

komen te weten: hoe doe jij het in jouw tak? En hoe kunnen wij 

daar voordeel van hebben in onze tak? Het bij elkaar zetten van een 

aantal salesmensen uit verschillende sectoren, de medische hoek, 

de chemische hoek, de verzekeringsbranche, kan alleen maar voor-

delen opleveren. Mensen kunnen van elkaar leren en dat levert 

meerwaarde op. Ik denk dat het spannend is als iemand met een 

leidinggevend niveau over een aantal regio’s in de reiswereld, naast 

iemand zou zitten uit de verzekeringswereld. Dat levert een enorme 

spin-off naar elkaar toe. En het gaat dan om onderzoek, kijken naar 

wat de één heeft doorgemaakt en wat daar succesvol aan is, en ver-

volgens kijken wat hiervan bij de ander te transponeren of te ge-

bruiken zou zijn. Onderzoeksmatig is dat natuurlijk fantastisch. 

Natuurlijk moeten de leraren wel van de verschillende takken van 

sport verstand hebben. De context moet je wel begrijpen. Daarom 

vind ik het ook belangrijk dat wij steeds contact hebben met 

mensen uit de beroepspraktijk.”

Toekomstmuziek 

De nabije toekomst, hoe zie je die voor je? “Het lectoraat is bezet. 

Iemand is gepromoveerd op het salesvak. Het masterprogramma is 

volledig ontwikkeld en uitgevoerd. En gemiddeld genomen is onze 

score na accreditatie, een 7,5 of hoger.

De kwaliteit van het desbetreffende projectprogramma om te 

komen tot die master is bereikt, de middelen zijn gealloceerd, voor 

mij is nu de realisatie het meest spannend. Het traject daarvóór, de 

totstandkoming, de visie, alle interne discussies… dat is nu allemaal 

klaar gelukkig. Het was een lang traject.” 

Beroepsmensen met ambitie

Eigenlijk heb je gewoon een trainingsinstituut in een hbo-instelling. 

“Klopt helemaal. Inclusief winstdoelstelling. Ik wilde per se in dit 

type instelling werken en niet in een privé-instelling, met een aan-

deelhouder, waarbij je alleen meerwaarde genereert ten behoeve 

van die aandeelhouder. Ik heb er specifiek voor gekozen om in een 

maatschappelijke instelling actief te zijn. De winst die hier gemaakt 

wordt, wordt meteen weer teruggestort in nieuwe innovaties die 

ten goede komen van het onderwijs. Ik ben in principe een com-

mercieel opleidingsbedrijf dat toevallig hier gevestigd is. Dat be-

tekent ook dat ik o.a. gewoon huur betaal voor de ruimtes die ik 

gebruik. Ik krijg geen euro rijksbekostiging. Maar dat vind ik ook he-

lemaal niet belangrijk. Eerst eens zien dat het programma volle-

dig draait. Ik wil beroepsmensen opleiden die het vak verstaan en 

die de ambitie hebben om verder te groeien. Daar doe ik het voor. 

Later ga ik nog wel eens kijken of de rijksoverheid bereid is om er 

wat geld bij te leggen. Ik vind dat niet zo spannend. De accreditatie 

is voor mij bijvoorbeeld veel belangrijker!”

Interview: Thijs Verhees, Tekst: Natasja Suselbeek

Sales Leadership programma

Het programma Sales Leadership bestaat uit vier modules. In 

elke module is ruime aandacht voor de specifieke kennis die 

nodig is om het salesvak efficiënt en effectief uit te kunnen 

voeren. De deelnemers kunnen het geleerde meteen toepas-

sen in hun beroepspraktijk. Daarnaast trainen ze in elk onder-

deel een aantal vaardigheden die essentieel zijn voor het suc-

cesvol managen van de klantrelatie.

De vier modules zijn:

Accountmanager 

Senior Accountmanager 

Strategisch Accountmanager 

Sales Management 

Doorlopende leerlijn

Het Sales Leadership programma is een doorlopende leerlijn. 

Dat betekent dat deelnemers kunnen instappen op hun eigen 

niveau. Na het voltooien van een module, kunnen ze doorstro-

men naar de volgende. 

Officiële certificering

Elk onderdeel van het opleidingsprogramma wordt afgesloten 

met een officieel erkend diploma en levert officiële European 

Credits (EC’s) op, waarmee in een aantal gevallen verkorte hbo-

trajecten mogelijk zijn. 

Toelatingseisen

Voor de module Accountmanager is een mbo-diploma (of ver-

gelijkbaar) nodig. Voor de overige modules is een hbo-diploma 

(of vergelijkbaar) vereist.


