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Exponentiële groei bereik je met lef 
en creativiteit en het vastberaden 
inzetten van de gekozen strategieën. 
Alleen zo maak je significant het 
verschil. Als je ook niet langer wilt dat 
jouw organisatie wordt geregeerd door 
moeizame lineaire of zelfs negatieve 
groei, maar je verlegen zit om een nieuwe 
commerciële blauwdruk, dan ben je klaar 
voor de commerciële revolutie die ik in 
mijn jongste - en gelijknamige - boek 
beschrijf. 

Ik wil je een nieuw perspectief en 
inspiratie geven voor antwoorden op 
vraagstukken waar je waarschijnlijk al 
tegenaan bent gelopen.  Dat technologie 
het koopgedrag van je klanten totaal 
veranderd heeft, dat het verschil maken 
en onderscheidend zijn belangrijker is 
dan ooit, dat je een nieuw commercieel 
paradigma nodig hebt om te overleven 
en dat je snel moet handelen. Voor je het 
weet, is je bedrijf irrelevant.
 
Het koopgedrag van klanten is veranderd 
en dat betekent dat je je organisatie 
anders moet inrichten. Met ons team, 
specialisten en onze topklanten 
zitten we in een continu proces van 
brainstormen, nadenken, beslissen, 
testen en doorontwikkelen. Dat leidt 
tot integrale inzichten hoe je binnen een 
organisatie de commercie volledig anders 

moet organiseren om het verschil te 
blijven maken. Wat lokale experimenten, 
losstaande trainingen en tools helpen 
je niet bij het creëren van een nieuwe 
commerciële orde.

Volgens mij kent De Commerciële 
Revolutie vijf fundamenten:  
1. 	 Klant Succes Portfolio 

Hierdoor weet je concreet hoe je 
welke klantdromen faciliteert, hoe je 
nieuwe businessmodel er uitziet en is 
meteen duidelijk waarom jouw bedrijf 
bestaat

2.	 Social Selling - nieuwe klanten 
Zet on- en offline social media en data 
in om je potentiële klanten beter te 
leren kennen en ze te verrassen op 
hun latente behoeften

3.	 Salesart-Experience
Ook wel klantdroom denken - bouw 
samen met de klant en zijn team aan 
hun organisatie en de realisatie van 
hun persoonlijke dromen op de meest 
bijzondere manier

4.	 Social Selling - huidige klanten 
Zet on- en offline social media en data 
in om je huidige klanten beter te leren 
kennen en ze te verrassen op hun 
latente behoeften

5.	 Fan4Fan Excellence 
Als jij je werk goed doet, is je klant 
je nieuwe verkoper die jaarlijks twee 
nieuwe relaties meeneemt

 
Door te werken met deze nieuwe 
commerciële blauwdruk ben je minder 
tijd kwijt aan traditioneel rondjes rijden, 
heb je een beter relevant netwerk, 
significant hogere conversieratio’s, 
doe je eenvoudiger aan cross- en up 
sell, blijven klanten langer lid en komt 
meer dan 25% van je omzet van actieve 
fans. Wat zou dat voor jouw organisatie 
betekenen? 

BLIK VAN BUITEN

WESSEL BERKMAN

Als je wilt weten of je afvraagt wat de impact van dit alles op jouw organisatie kan zijn, 
geef dan je naam en mailadres door aan Femke Bilderbeek via start@businesscontact.nl. 
Want uitgeverij Business Contact stelt vijf exemplaren van De Commerciële Revolutie 
beschikbaar. Berkman bepaalt zelf wie een boek krijgt … Maar weet wel: als je zijn 
kennis tot je neemt, kun je niet meer ontkennen dat je niet weet wat je moet doen 
om je organisatie significant te laten groeien. 

CHIEF ORGANIC GROWTH, 
MAAR OOK SCHRIJVER, 
SPREKER EN OPRICHTER/
EIGENAAR THE SOCIAL 
SELLING COMPANY EN THE 
BROWN PAPER COMPANY

 bereikt.’ Dat ‘uitproberen’ heeft in de loop der jaren geleid tot een 
uitvoerig assortiment aan wand-bekleding en andere producten die 
geluid moeten optimaliseren, dan wel dempen.

RED DOT DESIGN AWARD  
Ook de Soundleaves zijn door lang pionieren tot stand gekomen. Met dit 
product won Huijskens afgelopen april - de prijsuitreiking was begin juli - 
tot zijn eigen verrassing een wereldwijde prijs; de Red Dot Design Award 
2017. ‘Ik had ons product echt zonder enige verwachting ingestuurd’, 
zegt hij. ‘Grote bedrijven met uitvoerige designafdelingen doen elk jaar 
hun stinkende best om die prijs te bemachtigen en wij als klein bedrijfje 
winnen ‘m zo maar.’

Vertrekpunt bij het ontwikkelen van Soundleaves was dat alle 
akoestische producten tot nu toe qua vormgeving recht toe recht aan 
waren en ook nog eens statisch in gebruik. ‘Je zet ze vast aan bureaus of 
zet ze daar tussen, maar dan heb je het wat betreft de mogelijkheden wel 
gehad. Dat wilden we doorbreken’, aldus Huijskens.

BLADVORMIG  
Het bedenken en ontwikkelen van het nieuwe product duurde geruime 
tijd, maar het resultaat is een innovatieve, flexibele en ook nog eens 
fraai vormgegeven manier om in kantoren het geluid te reguleren. 
De bladvormige Soundleaves (‘vandaar de naam en let op de dubbele 
betekenis’) kan staand op een bureau worden gedraaid, zodat de 
gebruiker kan kiezen tussen wel of geen zichtcontact met een collega.

‘Aan beide kanten is een dikte van 50 millimeter nodig om voldoende te 
dempen’, licht Huijskens toe, ‘maar door de aan de zijkanten afgeplatte 
vormgeving oogt de Soundleaves veel dunner en dus eleganter. Dat sprak 
de jury erg aan.’ Incatro produceert de Soundleaves nu in vier formaten; als 
bureauscherm, als ruimtedeler, een hangende variant en er is een versie 
die tegen een wand kan worden geplaatst.

STEVIGE BOOST  
Het winnen van de Red Dot Design Award geeft aan Incatro vooral in 
internationaal opzicht een stevige boost. ‘Je moet oppassen dat je niet 
al te afhankelijk van zo’n prijs wordt, maar dankzij dit succes gaan we de 
Soundleaves nu ook in de Verenigde Staten verkopen. Dat geeft natuurlijk 
een prachtige uitbreiding aan onze activiteiten’, zegt Huijskens trots.

Deze ontwikkeling maakt de samenwerking met de accountants en 
fiscalisten van RSM nog belangrijker. ‘Ze hebben ons al erg goed begeleid, 
toen we de afgelopen jaren de activiteiten uitbreidden richting Duitsland 
en België. Nu we echt serieus internationaal gaan, zijn goede accountants 
helemaal broodnodig’, aldus Huijskens. ‘Ik vind het nu al prettig om 
regelmatig met die mannen te sparren.’

BIJ DE LES  
Hij vertelt dat Chris Ketelaars en zijn collega's niet alleen goed de 
weg weten in subsidieland als Incatro aan een nieuw product werkt. 
‘Ze houden me ook scherp bij de les.’ Met een glimlach: ‘Weet je, ik wil 
eigenlijk alleen maar mooie dingen ontwikkelen, maar je moet je spullen 
natuurlijk ook nog verkopen. RSM let erop dat we ook dat deel van ons 
werk goed doen.’ 


