
Wat is een een endorsement. Harro Willemsen en Sylvie 

van Tilburg onderzoeken alle aspecten van het endorse-

ment en zetten de definitie hiervan op scherp. Romantisch 

wordt het zeker! 

Endorsement:
een zakenvriendje voor het leven?

Wie had nou ooit gedacht dat business zo romantisch kan zijn?

Wat is een endorsement?

Een endorsement is een zakelijke vriendschapsverklaring gebaseerd 

op de positieve ervaring of indruk die beide partijen met/van elkaar 

hebben. Dit is duidelijk zichtbaar gemaakt door een uitgebreid en 

doordacht referentieverhaal, het delen van elkaars values en het 

laten zien van elkaars logo. Men geeft aan welke positieve ervarin-

gen men heeft met die andere partij en geeft daarbij ook een harte-

lijke aanbeveling. Men staat dan ook echt garant voor elkaar. 

ENDORSEMENT: 
schriftelijke garantie/steun met 
gedeelde values en elkaars logo: – als een 
trouwakte, een belofte en een gouden ring

Het geven van referrals en testimonials is in zakelijk Nederland al 

heel gewoon geworden, dit in tegenstelling tot het geven of krijgen 

van een ‘endorsement’. De referral geeft u als u die betrouwba-

re bekende doorverwijst als gunst. De testimonial is het eenmalige 

bewijs van klanttevredenheid achteraf. Bij een endorsement geeft 

men elkaar publiekelijk steun op een veel langere termijn. Er is dan 

sprake van een zeer positieve wisselwerking!

Wanneer endorsen?

Iedere marktpartij die een meerwaarde ziet om aan te bevelen en 

aanbevolen te worden door een zakenrelatie kan kiezen om een 

endorsement aan te gaan. Dit kunnen leveranciers zijn van kogel-

lagers en van smeerolie die elkaar aanbevelen om beide produc-

ten te gebruiken. Of een advocatenkantoor en accountancykantoor 

welke elkaar aanvullen bij opdrachten van klanten die beide exper-

tises gebruiken. Maar ook de vormgever en websitebouwer, de stu-

kadoor en het timmerbedrijf of reclamebureau en drukkerij. Zolang 

ze zichzelf herkennen in elkaars manier van zaken doen, goed en 

vaak samenwerken en daarbij elkaar versterken is een endorsement 

maken voor elkaar een uitstekend plan. 

Echter, het zich sterk willen maken voor een andere zakelijke partij 

en daarbij een kwaliteitscommittent durven aan te gaan komt 

niet zomaar tot stand. Het begint vaak als twee partijen of perso-

nen met elkaar zaken hebben gedaan of hebben samengewerkt 

bij een gezamenlijk project en hierbij is een ‘klik’ ontstaan. Een her-

kenning dat men op eenzelfde manier zaken doet, elkaars business 

perfect aanvult en dezelfde zakelijke values deelt. Dit leidt automa-

tisch tot de behoefte om vaker zaken te doen of met elkaar samen 

te werken. Dit kan uiteindelijk uitmonden in het geven van een en-

dorsement: een officiële verklaring dat men garant wil staan voor 

elkaars kwaliteit, werkwijze, waarden en visie. 

Welk type endorsements?

Celeb endorsement

Het endorsement wordt onder andere gebruikt als beroemdhe-

den in televisiecommercials hun goedkeuring uitspreken voor een 

keukenmachine, fitnessapparaat of ander TellSell-achtig product. 

Niet gek dus dat zo een endorsement in een ‘infomercial’ nogal 

nep en overdreven overkomt. Het is dan ook een ‘Celeb endorse-

ment’. Donald Trump zet zijn bekende naam veelvuldig in als onder-

deel van zijn ‘personal branding’; op zijn gebouwen prijkt de naam 

Trump en een van de producten die hij endorst zijn biefstukken: de 

zogenaamde Trump Steaks!

Voorbeeld Celebrity endorsement 

Een celeb endorsement wordt ingezet in de politiek in de USA, maar 

dit ziet men nog niet in Nederland. 

Kunnen wij nog nuttige lessen leren van het mediageweld in de 

Amerikaanse politiek? Bij de Amerikaanse verkiezingen draaide het 

om het verkrijgen van zoveel mogelijk stemmen van mensen. Daarbij 

maakten de politieke kandidaten graag gebruik van de steun van be-

langrijke beroemdheden. Of het nu om filmsterren, schrijvers of tv-

persoonlijkheden ging, zowel de democratische als republikeinse po-

litici vochten om de steun van deze Amerikaanse ‘celebrities’. Wat zij 

namelijk van hen wilden hebben was een endorsement!

Eva Longoria Parker steunt Hillary Clinton in de verkiezingstrijd. De 

actrice vergezelde Clinton tijdens een bijeenkomst in Austin, Texas. 

Bron foto: ANP

Dealership endorsement

Binnen zakelijke netwerken is een endorsement alles behalve nep 

en overdreven, want een endorsement opbouwen is het serieuze 

werk! Het ondersteunen van elkaars merk/producten heeft grote 

toekomst om toegevoegde waarde te creëren voor elkaars dien-

sten. Op het billboard pal voor de ingang van Schiphol Airport 

prijkt in vol ornaat het endorsement van Nuon en Mac Donalds (red. 

22 oktober 2008), en Hitachi bedankte Nuon voor de samenwerking 

in Elsevier (red. nr. 43, 2008). Hier is het endorsement ingezet als een 

effectieve advertentie- en marketingtool.

Hardware/Software endorsement

Binnen de IT-wereld zijn producten sterk afhankelijk van elkaar. 

Geen wonder dat er veel ge-endorsed wordt in het aanbod om 

hardware/software producten af te nemen.

Online endorsement

Ook bij online netwerken zoals LinkedIn kan je een endorsement 

maken voor een zakelijke relatie in je netwerk. Maar de wervende 

tekst die je hier kan maken voor elkaar is eigenlijk geen endorse-

ment, maar een testimonial.

“Het is net als met gewone relaties in het leven. U kunt iemand 

aardig vinden en elkaar helpen (referral), u kunt uw positieve erva-

ringen op papier zetten, een soort liefdesbrief (testimonial), en als 

u het echt super met elkaar kunt vinden en erg goed bij elkaar past, 

wordt het net een huwelijk! (endorsement).” 

Checklist om een goede endorsement te maken:

	 √	 Vooronderzoek naar values, klantbenadering, commitment, 

		  juridische afbakening

	 √	 Het is helder welke waarden men deelt

	 √	 Er is een bepaalde levensduur - en voor langere termijn

	 √	 Bedrijven passen bij elkaar in branche of type klant

	 √	 Dekking is rond, geen concurrenten die kunnen inbreken

	 √	 Er is sprake van synergie 1+1=3 

		  (het levert elkaar meer op dan alleen)

	 √	 Verhaal waarin de rol van beide partijen staat omschreven

	 √	 De logo’s van beide bedrijven met links naar de websites

	 √	 Een omschrijving van de meerwaarde van het samenwerken

	 √	 Een referentielijst of voorbeeld van gezamenlijk 

		  uitgevoerd project

Pro’s en Contra’s

Het inzetten van een endorsement geeft voordelen, maar brengt 

ook enkele risico’s met zich mee:

Pro’s

•	 Elkaars markt en branche kunnen worden gedeeld met een 

	 goede endorsement, omdat men hierdoor toegang geeft naar 

	 elkaars zakelijke netwerken

•	 De kans om de cross-selling in te zetten voor elkaars’ producten 

	 of diensten

•	 Een endorsement geeft potentiële klanten een positieve 

	 bevestiging met de juiste partijen te gaan werken

•	 Als in de externe communicatie endorsements worden 

	 opgenomen, profiteert men van elkaars marketinginspanningen 

	 n deelt men de advertentiekosten

Contra’s

•	 Als de andere partij haar beloften niet waarmaakt, kan dit een 

	 negatieve uitstraling hebben naar de eigen business

•	 Als potentiële klanten geen positieve associaties hebben met 

	 partijen die je aanbeveelt, kan dit new business in de weg staan

•	 Teveel committeren aan een andere partij kan restricties met zich 

	 meebrengen, welke markten wel of niet betreden kunnen worden
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Voorbeeld endorsement

Hieronder staat een voorbeeld van een endorsement van het wer-

vings-en selectiebureau SalesFind voor het bedrijf PowerTraining, 

dat salestrainingen verzorgt.  

Wij werken al meerdere jaren samen met PowerTraining op het 

gebied van het ontwikkelingen van verkooptalent. Waar wij als 

SalesFind het schaarse toptalent weten te vinden, ontwikkelt het 

versterkt PowerTraining de attitude en vaardigheden van deze 

toppers nog verder.  Wij hebben in talloze projecten samenge-

werkt voor grote internationale opdrachtgevers, waarbij wij als 

team zijn opgetrokken. Onze gezamenlijke opdrachtgevers hebben 

gemerkt dat wij een eenduidige aanpak leveren: duidelijke afspra-

ken vooraf, geen concessies aan de kwaliteit, flexibiliteit en maat-

werk voor iedere functie. Het talent wat wij als SalesFind werven 

en selecteren, wordt door een intensief trainingsprogramma van 

PowerTraining klaargestoomd voor een internationale topsalesfunc-

tie. Het talent wat wij voor onze opdrachtgevers hebben geworven 

en getraind verkochten in hun eerste jaar al gemiddeld 200% meer 

dan hun collega’s verkopers.  

Hans van Zoomeren

Directeur SalesFind

www.salesfind.nl/salestoppers			          

www.power-training.nl/salestoppers

“In een endorsement vertel je waar de overlap tussen beide partijen zit, 

bijvoorbeeld de gedeelde waarden en visie. Partijen die een endorse-

ment inzetten zullen in de praktijk veel met elkaar samen werken, parti-

ciperen in projecten en linken actief naar elkaar.”

Business babies

Soms gaan bedrijven zo intensief samenwerken dat je niet meer 

kunt spreken over een endorsement. Dan wordt de samenwerking 

er een van co-creators, business partnership, alliantie of joint-ven-

ture. Hieruit komen vaak innovatieve producten die beter aanslui-

ten bij de wens van de veeleisende lifestyle consument. Een voor-

beeld is de Senseo koffiemaker van Philips en Sara Lee (Douwe 

egberts) en valt dan ook niet meer onder een endorsement. 

Designers storten zich momenteel op auto’s en fietsen. Diesel heeft 

de Fiat 500 vorm gegeven en Versace gaat de Lancia Ypsilon he-

lemaal pimpen in een bronzen kleur, inclusief de bumpers. Het 

logo van Versace komt op het dak. En mocht u nog een bijzondere 

fiets voor over de Amsterdamse grachten zoeken, dan is een heuse 

Chanel of Nederlands design van ‘wicked wheels’ een mooie optie!

Voor een terugblik op deze onderwerpen kunt u de nummers 3-6-9 

van Salesexpert raadplegen. Ook is het mogelijk om vanaf voor-

jaar 2009 een handig boekje van Harro en Sylvie te bestellen via 

Salesexpert. Vol met superzoete tips en hoe vervelende uitglijders 

te voorkomen tijdens het aanbevelen van relaties.

Harro Willemsen

www.presentpresents.com

Sylvie van Tilburg

www.incompanytrainer.com
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Wie leert salesmanagers eigenlijk managen? Gaan aanstaande 

salesmanagers wel op een cursus salesmanagement? Worden ze 

getest en gescreend alvorens de rol van manager te bekleden? Of 

selecteren we nog steeds de best presterende verkoper voor de 

vrijgekomen plek van manager? Zonder ons verder te bekomme-

ren over de al dan niet aanwezige competenties en kwalificaties. 

Met als gevolg dat er dus met regelmaat een enorme klungel 

loopt te managen. Met als vervelend neveneffect dat er ook nog 

eens een flink stuk van de omzet wegvalt. Namelijk het deel waar 

de nieuwe salesmanager ‘vroeger’ verantwoordelijk voor was, 

want verkopen kunnen ze over het algemeen wel.

Maar goed, soms wordt de nieuwe salesmanager wel eens op een 

verkorte managementcursus gestuurd tijden de eerste maanden. 

Maar daarna? 

En dan nog. Al zou u uw salesmanagers op cursus willen sturen. 

Waar doet u dat dan? Want de meeste salestrainers zijn zelf niet 

meer dan mislukte verkopers. Meestal zelfs zonder enige rele-

vante salesmanagement ervaring. 

Want laten we eerlijk zijn. Als je als verkoper of als salesmana-

ger succesvol bent dan kies je toch niet voor een bestaan als sa-

lestrainer?  Een salestrainer is toch een soort grensrechter. Als je 

als voetballer het hoogste niveau niet aankunt, kun je altijd nog 

kijken of je dan maar aan de zijkant een beetje belangrijk kunt 

gaan lopen doen door met een vlaggetje te zwaaien. 

Conclusie: de mislukte verkoper gaat de ongekwalificeerde 

nieuwbakken salesmanager proberen te leren hoe het salesteam 

aan te sturen. Jeetje wat een armoede zeg! Heeft toch wel wat 

weg van de lamme die de blinde leidt. Goede verkopers worden 

dus salesmanager en de slechte verkopers worden salestrainer. 

En die laatste probeert die eerste dan iets te leren dat hij zelf ook 

niet kan.

Rikkert Walbeek

www.salesbijdehand.nl

De lamme en de blinde
Column Rikkert Walbeek
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