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 interview

Wij waren op gesprek bij Willem Leene, commer-
cieel directeur van Domo. Het werd een boeiend 
gesprek over de strategie van Domo en het be-
lang van key account management daarbinnen.

Na zijn studie bedrijfseconomie aan de VU in 
Amsterdam kwam Willem Leene na een korte 
periode bij Buhrmann Tetterode te hebben 
gewerkt, bij Gist Brocades/DSM terecht. Na 
ervaring te hebben opgedaan als productgroup 
manager zette Willem Leene bewust de stap rich-
ting de markt. Hij werd eerst area/salesdirector 
verantwoordelijk voor de verkoop India en Verre 
Oosten. En later werd hier de verantwoordelijk-

heid voor de verkoop in Noord Amerika toege-
voegd. Hij geeft aan dat dit een zeer mooie en 
leerzame periode was, waarin hij met vallen en 
opstaan heeft geleerd zaken te doen binnen zeer 
uit een lopende culturen. 2 jaar geleden heeft 
Willem Leene de overstap naar Friesland Foods 
Domo gemaakt. Een werkmaatschappij waar key 
account management werd ingevoerd op een 
wijze die aansluit bij de visie van Willem Leene 
ten aanzien van de rol van de commerciële orga-
nisatie in een business to business omgeving.

Key account management Domo-style Domo 
is een zeer innovatieve organisatie. Het maakt 
gebruik van wei, een melkproduct dat ontstaat 
bij de productie van kaas. Domo produceert hier-
mee hoogwaardige ingrediënten die de klanten 
toepassen om waarde toe te voegen aan hun 
producten. Met name de laatste 4 jaren heeft 
Domo sterk geïnvesteerd in R&D, met enkele 
succesvolle innovatieve producten tot gevolg. 
Voorbeelden hiervan zijn een product dat darm-
flora verbeterd en een ingrediënt dat vet kan 

K e y  A c c o u n t  m a n a g e m e n t  i n 
e e n  i n n o v a t i e v e  o m g e v i n g
Friesland Foods is een wereldwijde speler op de markt 
van zuivelproducten. Het heeft 15 werkmaatschap-
pijen waarvan Domo er een is. Binnen de coöperatie 
is Domo een business to business organisatie, die zich 
met de ontwikkeling en productie van innovatieve 
ingrediënten onderscheidt in markt.
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Willem Leene

vervangen in diverse zuivelproducten. Maar wat 
Willem Leene vooral aansprak was de manier 
waarop key -accountmanagement is ingevoerd 
binnen Domo.

In het traditionele model lopen alle contacten 
tussen de verkoper en de inkoper. Beiden heb-
ben zij dan weer contact met de rest van hun 
respectievelijke organisatie. Het nadeel hier-
van is dat de inkoper alleen vanuit zijn eigen 
perspectief naar het product kijkt; vooral de 
beste (lees laagste) prijs. Vaak echter ligt de 
meer waarde van het product op een ander vlak. 
Bijvoorbeeld het versterken van de marktposi-
tie van het eind product met een claim, zoals 
“0% vet’ of “verbetert de darmflora”. 
Dus wat doet Domo. Wij koppelen mensen uit 
onze organisatie aan hun `peers` bij de klant 
vanuit de zelfde discipline. Onze research & 
development mensen spreken met de R&D mensen 
bij de klant, onze marketeers met hun marketing 
mensen, onze QA mensen met hun QA mensen 

ect. Hiermee bereiken we dat we de juiste oplos-
singen en producten aan onze klanten aanbieden. 

Opportunities van vandaag en morgen Uiter
aard kun je dit niet bij alle klanten doen. Daar
om hebben wij een beperkt aantal key-accounts 
geselecteerd. Eerst hebben wij bepaald in welke 
markten wij de meeste waarde kunnen toevoegen. 
Ofwel in welke segmenten de klanten blij zijn 
met de producten en oplossingen die wij kunnen 
bieden. Voor Domo zijn dit oa. de farma-, kin-
dervoedings- en zuivelmarkt. In deze segmenten 
vinden wij zogezegd de opportunities van van-
daag en morgen. Vervolgens hebben wij gezocht 
naar de winners in deze markten. De spelers met 
het meeste groei potentieel die investeren om 
marktleider te blijven of te worden en die inno-
vatie hoog op de agenda hebben staan. De key 
accountmanager speelt binnen Friesland Foods 
Domo een belangrijke rol. Met het key account 
team bouwt hij de juiste relatie op met de klant. 
Naast het verkopen van de bestaande producten 
richt het team zich ook op de innovatie activi-
teiten van de klant. Het doel hiervan is om in 
een vroeg stadium betrokken te zijn bij de ont-
wikkeling van nieuwe producten van de klant. 
Hierdoor zijn wij in staat om ook ons R&D pro-
gramma effectief in te richten. Van groot belang 
hierbij is dat elk R&D project ondersteund wordt 
door een reële business opportunity bij de klant. 

Bij Domo is key account management in de hele 
organisatie ingebed. Voor Domo is key acount-
management niet alleen voor de commerciële 
afdeling maar is het een organisatie brede filo-
sofie. Ook hierbij speelt de key accountmanager 
een belangrijke rol. Met zijn team houdt hij de 

organisatie op de hoogte van 
de ontwikkeling bij de klant.

Dit gebeurd door het geven 
van presentaties, maar bij-
voorbeeld ook door operators 
uit de fabrieken van Domo 
een bezoek te laten brengen 
bij de fabrieken van de klant. 
Dit alles wordt gedaan onder 
het mom van “Closer To You” 
een intern project van Domo 
waarbij de betrokkenheid 
van alle medewerkers wordt 
vergroot. Door deze opzet 
werken alle disciplines in 
belang van de klant. 

K e y  A c c o u n t  m a n a g e m e n t  i n 
e e n  i n n o v a t i e v e  o m g e v i n g
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 arbeids perspectief

Ben jij succesvol in je huidige baan? Behoor jij bij de 
top performers in je huidige functie? Ben jij degene 
naar wie iedereen komt met vragen over klanten of 
producten? Pas maar op, voor je het weet zit je 
gevangen…

Een aantal jaren terug, net na de internet 
bubbel was gebarsten, kwamen wij een hoop 
mensen tegen die niet tevreden waren over hun 
baan en bij ons aanklopten voor andere uit-
dagingen.
Eigenlijk zonder uitzondering verdienden ze vor-
stelijke salarissen en hadden ze verantwoorde-
lijke functies in hun organisatie. Maar ze waren 
nu al een aantal jaren in dezelfde functie en 
wilden graag een volgende stap zetten. In hun 
huidige bedrijf was daar geen mogelijkheid toe 
dus gingen ze om zich heen kijken. Maar hier 
ontdekten ze dat zij in hun organisatie een 
bepaalde waarde hadden opgebouwd die niet 
één op één terug te krijgen was als ze een over-
stap naar een andere organisaties maakten. En 
kwamen ze dus klem te zitten. Eigenlijk kan je 
spreken van een gouden kooi waarin ze gevan-
gen zaten.
Grappig genoeg zijn wij de laatste weken weer 
een aantal mensen tegengekomen die in zo’n 
zelfde situatie zaten. Nou is de arbeidsmarkt 
niet helemaal vergelijkbaar met zoals die toen 
was maar dat er een onzekere tijd aanbreekt is 
wel veilig om te zeggen.

Aan de enen kant is er de dreigende recessie, 
Amerika staat op instorten en de vraag is hoe 
wij hier in Europa de storm kunnen weerstaan.
Daar tegen over staat de vergrijzing en het 
afnemen van de beschikbare werkkrachten 
in Nederland en de rest van Europa. Al jaren 
geven deskundigen, uitgerust met prachtige 
statistieken en diagrammen, feilloos aan dat er 
steeds minder mensen beschikbaar zijn voor de 
arbeids markt. Hierdoor ontstaat er krapte op de 
arbeids markt wat momenteel duidelijk te merken 
is in de technische (IT) markten.

Deze twee invloeden spelen een grote rol in de 
komende jaren en iedereen, werkgever en werk-
nemer krijgt hier mee te maken. Overkoepelende 
organisaties zijn al tijden bezig om plannen uit 
te werken waardoor de effecten van met name de 
vergrijzing tegen gegaan worden. Maar het is mis-
schien verstandig om als individuele speler op de 
arbeidsmarkt ook al je eigen plan te trekken.

Misschien is dit herkenbaar voor je. Je bent nu 
zo’n 4 a 5 jaar in dienst en je carrière heeft in 
die jaren een vlucht genomen. Je doet het goed, 
je verdient goed geld voor jezelf en je baas. 
Werkgevers, bang als ze zijn om goede mensen 
te verliezen, beloonden deze goed presterende 
werknemers met mooie commissie systemen en 
meer verantwoording over bijvoorbeeld collega’s.
Op zich een logische zaak, de baas zorgt dat zijn 
werknemers het goed hebben en op die manier 
weet hij jou aan zich te binden. Ook jij als de 
succesvolle account manager vindt het prima, jij 
presteert goed, je hebt aanzien in de organisatie 
en je verdient bovengemiddeld. Iedereen blij.
Maar dan. Op een gegeven moment in je carrière 
als account manager wil je verder. Natuurlijk 
vindt je het nog steeds prachtig, het spel met 
klanten, nieuwe accounts veroveren maar de 
kick is minder en je bent klaar voor de volgende 
stap.
In je eigen organisatie doorgroeien is lastig, zo 
niet onmogelijk. De sales manager boven jou zit 
prima, ook “gelocked” door je baas met mooie 
commissie systemen. Dus ga je eens buiten 
de deur kijken. Iets wat je eigenlijk nog niet 

D e  G o u d e n  K o o i
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bovengemiddeld salaris en verwend door een 
bepaalde levensstijl die je hebt aangenomen. 
En daar kan je niet zo makkelijke afscheid van 
nemen.

Een ander enigszins vergelijkbaar probleem 
speelt er bij de zogenaamde specialisten. Dit 
is een groep die in een bepaald marktsegment 
of dienstverlening werkzaam is en daar nu uit 
wil stappen. Hierbij kan je denken aan een 
account manager die nu jaren telecom produc-
ten verkoopt of een commerciële binnendienst 
medewerker in de fi nanciële wereld. Je kan je 
voorstellen dat met name deze laatste persoon 
wel eens zal nadenken over de sector waarin hij 
nu opereert.

Je hebt door de jaren heen een expertise op 
weten te bouwen die je handig weet te gebrui-
ken in je huidige werk. En ook bij deze groep 
kan geleden dat als ze gaan uitkijken naar een 
andere baan, ze wel eens van een koude kermis 
thuis kunnen komen. Of je blijft in hetzelfde 
segment of je accepteert dat je op een lager 
niveau begint in een andere industrie, wat vaak 
ook inhoud dat je een lager salaris accepteert.

Als in één van bovenstaande situaties terecht 
bent gekomen is dat niet iets dat je plezier in 
werken zal verhogen. Zorg er dus voor dat dit je 
niet overkomt.
De manier zoals de arbeidsmarkt zich nu ontwik-
kelt, is het steeds belangrijker om fl exibel in te 
kunnen spelen op veranderingen. Dat geldt niet 
alleen voor de werkgevers maar ook steeds meer 
voor de werknemers. Let er op dat je halverwege 
je carrière niet vast komt te zitten, hetzij door 
een te vorstelijk salaris, hetzij door een eenzij-
dige kennis.
Zorg dat je je loopbaan zelf in de hand houdt 
want wij komen er nu genoeg tegen die eigen-
lijk al te vroeg in hun carrière vast lopen. Blijf 
groeien en ontwikkelen in je huidige functie en 
blijf je zo breed mogelijk oriënteren.
Zolang je zorgt dat je makkelijk op de arbeids-
markt kan bewegen voorkom je dat je vast komt 
te zitten bij dezelfde werkgever.
Neem wat dat betreft eens een voorbeeld aan 
de groeiende groep ZZPérs. Om uiteenlopende re-
denen kiezen zij voor een fl exibel bestaan op de 
arbeidsmarkt. Maar zij moeten er wel voor zorgen 
dat ze zich continue op de hoogte houden van de 
laatste ontwikkelingen in hun markt en dat hun 
kennis blijft groeien. Op die manier blijven zij 
interessant voor hun opdrachtgevers. 

eerder had gedaan, waarom zou je ook,alles 
ging goed in de afgelopen jaren. Maar nu ga 
je je oriënteren op de arbeidsmarkt en kom je 
van een koude kermis thuis. Bedrijven zouden 
graag jouw kennis en ervaring binnen willen 
halen maar bieden een veel lager salaris dan wat 
je nu hebt. Plus dat je een hoop commissie in 
moet leveren. Na de eerste sollicitatie poging 
reageer je nog heel verontwaardigt, hou kunnen 
ze je nou zo’n laag salaris aanbieden? Jij die 
juist zo succesvol en gewaardeerd wordt in je 
huidige organisatie. Maar bij een tweede en 
derde sollicitatie begin je je toch af te vragen 
wat er mis is. Omgekeerd raken de werkgevers 
ook snel teleurgesteld doordat je met een in hun 
ogen te exorbitante salarispakket komt. En je 
komt tot de ontdekking dat je door je huidige 
werkgever in een gouden kooi bent geplaatst. 
Je bent gewent geraakt aan een meer dan 

“blijf 
groeien en 

ontwikkelen 
in je Huidige 
functie en 
voorkom 

dat je vast 
komt te 
zitten”



26

 gadgets

26

Take it easy
En laat deze robotstofzuiger, genaamd Roomba, 
het werk voor je doen. Laat zich automatisch 
op, vind overal zijn weg en kan op vastgestelde 
tijden starten met stofzuigen.
Check www.irobotstore.nl voor 
meer info 

Nooit meer verdwalen  
op de piste
Handig voor de skiér die lange tochten maakt 
op de besneeuwd pistes. Met deze GEONAV 3 SKI 
kom je altijd weer terug in je chalet. Deze 
navigator is standaard voorzien van kaarten van 
500 gebieden in de Alpen en nog eens 20.000 
ski pistes. Daarnaast registreert hij ook snelheid 
en hoogte en is voorzien van 1000 foto’s van 
interessante points of interest.
Te vinden op www.outdoordacht.nl 

Car Guardian
Creëer je eigen “Blik op de 
weg” met Car Guardian®  
Accident Recorder™! 

Met deze handige tool heb 
je direct onomstotelijk bewijs, 

dus zorg wel dat je je aan de  
verkeersregels houdt. 

Check www.accident-recorder.nl 

Dun & Draadloos
De Sony BRAVIA ZX1 is met zijn 9,9 mm de dunste LCD- 
televisie. Het 40 inch scherm combineert de bekende  
BRAVIA-beeldkwaliteit met een elegant design. Bovendien 
is de televisie kabelvrij, dankzij de draadloze HD-aanslui-
tingen. Leverbaar vanaf begin 2009 

Welness @ home
Niks lekkerder dan thuis te kunnen relaxen in je 
eigen BarrelSauna, toch? De barrel is een groot 
vat op zijn kant van massief cederhout welke 
is voorzien van een sauna en een stoomkachel. 
Dus zowel bruikbaar als Turks stoombad als hete 
lucht sauna.
Voor meer info; check www.cottagelife.nl 

C o m f o r t a b e l
r e l a x e n



Geen respons op uw huidige 
vacature?

Als Key Account Manager ben je 
verantwoordelijk voor: 
• Het genereren van nieuwe klanten;
• het behalen van je target;
• �een correcte afhandeling van je 

administratie;
• �bijdrage aan een goede sfeer binnen het 

team.

Beschik je over: 
• HBO werk- en denkniveau;
• 3 jaar ervaring in een Sales omgeving;
• goede communicatieve vaardigheden;
• teamspirit, overtuigingskracht en lef.

Als Account Manager ben je 
verantwoordelijk voor: 
• Het genereren van nieuwe business;
• het behalen van je target;
• �een correcte afhandeling van je 

administratie;
• �bijdrage aan een goede sfeer binnen het 

team.

Beschik je over: 
• HBO werk- en denkniveau;
• 3 jaar ervaring in een Sales omgeving;
• goede communicatieve vaardigheden;
• teamspirit, overtuigingskracht en lef.

Dat kan, want de meeste vacature teksten zijn saai, gekopieerd, beknopt en 
nodigen niet uit tot solliciteren. Wilt u zich wel onderscheiden?

Gebruik dan 

voor uw arbeidsmarktcommunicatie. In een ijzersterke combinatie van 
Interview & vacature geeft u aan wat uw organisatie en vacature zo 

uniek maakt!

Check www.salesmagazine.nl voor de mogelijkheden of neem direct contact 
met ons op via 015-2563436 of email naar media@salesmagazine.nl



De ene verkoper 'doet het beter' dan de andere, ook al hebben ze dezelfde kennis en vaardigheden in huis. Als dat de twee 

belangrijkste zaken zouden zijn, hoe verklaart u dan het verschil tussen het succes van de één en het mislukken van de ander?  

®VDS besteedt in de training Mental Selling Power  niet alleen aandacht aan deze vaardigheden, maar pakt ook de 

belemmerende overtuigingen van uw verkopers aan. Het vergroten van persoonlijk verkoopleiderschap leidt tot daadkracht, 

lef en aanzienlijk betere verkoopresultaten. Wilt u ook de verkoopkracht binnen uw organisatie vergroten? Ga dan naar 

www.blijfgroeien.nl of neem contact met ons op: VDS Training Consultants B.V. - telefoonnummer 010 206 53 00. 

VDS werkt onder meer voor ABN AMRO, ANWB, Delta Lloyd, Fortis, T-Mobile en Randstad.




