‘Sneller krediet bij sterk merk’

Van onze redacteur
Amsterdam

Een sterk merk kan een onderne-
mer behulpzaam zijn bij onder-
handelingen over groeifinancie-
ring. Dat zegt Eveline Klopman
van adviesbureau Value Positio-
ning counsel. ‘Voor de bank geeft
een merk aan dat er sprake is van
continuiteit. Er is een band opge-
bouwd met klanten en dus ook
enige loyaliteit en daarmee good-
will.’

Een goed merk bouwen dwingt
de organisatie om te kiezen en
deze keuze is richtinggevend voor
dekomendetijd.Ookdatzien ban-
ken graag. ‘Een strategie kun je
aanpassen, maar wat je in een
merkstopt,verankerjevoorjaren.’

Volgens Klopman is een merk
‘de weerslag van een onderne-
mingsverhaal, een uitvergroting
van duurzaam onderscheidend
vermogen’. Een ondernemings-
verhaal gaat over succesfactoren.
Daarbij kan het om een innovatie
gaan, maar ook om een slimme

manier van omgaan met klanten.

Bedrijven in de zakelijke dienst-
verlening doen volgens haar meer
aan merkenbeleid dan industriéle
ondernemingen. ‘Bedrijven uit de
laatste categorie denken eerder
dat ze zonder kunnen. De vraag is
natuurlijk of datzo is.’

Ook Han Bongers van adviesbu-
reau Neow ziet een merkenstrate-
gie als een effectief middel om de
kracht van een bedrijf te optimali-
seren. Netals Klopman koppelthij
een merk aan een onderliggend
businessmodel.

Een merk ontstaat en groeitvol-
gens hem na de startfase van een
onderneming: je businessmodel
werkt, je ontwikkelt onbewust een
identiteit en hebt groeifinancie-
ring nodig. ‘Hoe sterker je merk,

‘Een strategie kunje
aanpassen, maar wat
je in een merk stopt,
veranker je voor

vele jaren’

des te groter de kans dat de bank
erin trapt’, zegt Bongers.

Hij benadrukt dat een merken-
beleid alleen zin heeft als het busi-
nessmodel van een onderneming
intrinsiek gezond is. Hij refereert
aan een makelaar die gerichtis op
snelle deals, op 31 december een
streep trektenzijn garage beltvoor
een nieuwe Audi A8. Een zakelijk
idee ontbreekt.

Het zelfbeeld van makelaars is
dat van buitengewoon bekwame,
integere professionals. Maar de
ongenuanceerde  buitenwereld
denktdathetoplichters en boeven
zijn. ‘Deze makelaar raakt heel ge-
frustreerd, want hij levert niet de
propositie waar zijn klanten op zit-
ten te wachten.’

Bongers, die in een eerder leven
het merk Insinger de Beaufort op-
bouwdeenbeheerde,zieteen mer-
kenstrategie niet als een wonder-
middel. ‘Ik kan wel met de cosme-
ticadoos langskomen, maar dat
helpt echt niet. Het businessmo-
del moet gewoon heel goed in el-
kaar zitten.’
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