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Als je grip wilt op cashflow, winst en groei, dan is je productaanbod 
het eerste systeem dat kloppend moet zijn. Want zonder scherp 

aanbod blijf je vechten op prijs, voelt sales zwaar en kost 
onderhandelen je onnodig veel energie. 
 

In deze korte gids ontdek je hoe je jouw aanbod scherper 
neerzet. Geen theorie, maar een praktische check die direct 
laat zien waar kansen liggen voor meer klanten, betere marges 
en minder verkoopgedoe. 
 
Joel Schenk 

CFO en Business mentor 
 
 
 
 
 
   

Slimmer 
verkopen 
Sterk Gepositioneerd: Meer Waarde, Minder Verkoopgedoe. 

Pareto Positionering Check 

 



 

 

 

Inhoudsopgave 

Propositie: de sleutel tot verkoop ..................................................................................... 3 

Het Pareto-principe .............................................................................................................. 4 

De drie pijlers van onweerstaanbare positionering ..................................................... 5 

De Pareto Positionering Check – Vragenlijst .................................................................. 6 

Van inzicht naar actie ........................................................................................................... 7 

 

Zoals Warren Buffett zegt: 

De belangrijkste factor om de waarde van je bedrijf te 
beoordelen is prijsmacht. Kun je jouw prijzen verhogen 
zonder klanten te verliezen aan concurrenten? Dan heb 
je een sterk bedrijf. Moet je eerst een schietgebedje 
doen voordat je 10% durft te verhogen? Dan heb je een 
zwak bedrijf. 
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Propositie: de sleutel tot verkoop 
 

Je propositie is de combinatie van aanbod, doelgroep en belofte.  
Het is de basis voor positionering en bepaalt of je verkoop soepel 

verloopt of juist moeizaam. 
 

Een heldere propositie… 
• Maakt je waarde tastbaar.  

Klanten begrijpen sneller wat ze krijgen én waarom dat meer waard is dan 
alleen de prijs. Daardoor kun je hogere prijzen vragen zonder steeds in 
discussie te moeten. 

 
• Zorgt ervoor dat mensen zichzelf herkennen in jouw aanbod.  

Klanten herkennen zich direct: dit is voor mij. Dat werkt als een magneet,  
omdat je glashelder bent voor de juiste doelgroep. 
 

• Zorgt ervoor dat verkopen minder moeite kost.  
Als jouw belofte scherp is, hoef je niet telkens alles uit te leggen of overtuigen. 
Klanten begrijpen je sneller en sales voelt lichter, zonder trekken of duwen. 

 

 

Waarom jouw propositie belangrijker is dan je denkt.  
Veel ondernemers met 5–50 medewerkers in de B2B worstelen niet met hun 
product of dienst. Die is vaak uitstekend. Hun échte uitdaging: de manier  
waarop ze hun aanbod positioneren. 

• Als je klant jouw waarde niet in 1 zin kan navertellen, verlies je deals. 
• Als je prijs “te hoog voelt”, komt dat niet door de prijs maar door je ankers. 
• Als sales zwaar en stroperig voelt, ligt dat bijna altijd aan je propositie. 
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Het Pareto-principe 
 
Het Pareto-principe (ook wel de 80/20-regel) zegt dat in veel situaties  

80% van het resultaat wordt veroorzaakt door 20% van de inspanning  
of oorzaken.  
 
In dit geval: acht van de tien salesproblemen 
ontstaan niet in sales, maar in je positionering. 
Dat betekent dat je met scherpe keuzes in je 
propositie, 80% van de verkoopfrictie kunt 
wegnemen. 
 
Het principe helpt om te zien waar je de hefboom moet zetten: niet harder  
werken in sales, maar slimmer kiezen in je propositie en doelgroep. 
 

 
  

Praktijkvoorbeeld 
Een IT-bedrijf met 25 medewerkers verkocht op maat gemaakte software. 
Technisch zat het goed, maar hun verhaal ging vooral over "modules, 
koppelingen en maatwerktrajecten". Klanten snapten het niet en haakten af. 
 
Toen ze hun boodschap veranderden naar "25% kortere doorlooptijden in 
productie" en "75% minder fouten", begon het te lopen. Ze vertelden nog 
steeds over dezelfde software, maar nu met de nadruk op het resultaat voor 
de klant.  

 
Resultaat: meer klanten, minder discussie over prijs en een snellere 
verkoop. 

 

80% van je  
salesproblemen 
zijn eigenlijk  
positionerings-
problemen. 
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De drie pijlers van onweerstaanbare positionering 
 

1. Waarde-perceptie vergroten 
Bij welke reisbureau heb je laatst dat half uur vertraging op Schiphol, de security 
check en die turbulente reis geboekt? Of ging je toch voor dat huisje op het zonnige 
strand met zwembad en cocktail? Klanten kopen niet wat je doet, maar het 
resultaat dat je levert. Ze betalen niet voor de uren, de software of de sessies –  
ze kopen de verandering die ze daarna ervaren.  
 

Vraag: Hoe ziet de situatie van je klant er uit na jouw werk of product? 
Voorbeeld: zeg niet ““implementatie van een CRM”, maar wél “20% meer omzet 
door gestructureerde opvolging”. 
 

2. Prijs-ankers zetten 
Een prijs is nooit absoluut. Het is altijd relatief. Zet je prijs niet naast de uren  
die je erin stopt, maar naast het probleem dat je oplost of de winst die je klant 
ermee behaalt. 
 
Vraag: Waar vergelijkt jouw klant jouw prijs nu mee? En waar wíl je dat ze  
hem mee vergelijken? 
Voorbeeld: €15.000 lijkt veel voor advies… tot je laat zien dat het alternatief 
€150.000 verlies is. 

 

3. Frictie wegnemen (paradigm shift) 
Elke twijfel vertraagt of stopt een deal. Zorg ervoor dat je weet welke  
bezwaren er zijn en richt je boodschap hier op in. 

 
Vraag: Welke 3 bezwaren hoor je het vaakst? En hoe kun je elk bezwaar  
ombuigen naar een voordeel? 
Voorbeeld: Hoor je het bezwaar: “Het kost te veel tijd”? Laat dan zien  
hoe jouw aanpak juist tijd oplevert. 
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De Pareto Positionering Check – Vragenlijst 
 
Beoordeel jouw business van 1 (helemaal niet) tot 5 (volledig): 
 
Onze klanten kunnen in 1 zin uitleggen waarom wij de logische 
keuze zijn. 

1 2 3 4 5 

Onze prijs voelt voor klanten laag in verhouding tot de waarde. 1 2 3 4 5 

Ons aanbod is zo duidelijk dat niemand “ik snap het niet 
helemaal” zegt. 

1 2 3 4 5 

Onze concurrentie voelt irrelevant voor de keuzes van onze 
klanten. 

1 2 3 4 5 

Onze waardepropositie richt zich op meetbare resultaten,  
niet op activiteiten. 

1 2 3 4 5 

Wij benoemen expliciet wat er misgaat als de klant ons níet kiest. 1 2 3 4 5 

Onze sales voelt licht en voorspelbaar, niet zwaar en stroperig. 1 2 3 4 5 

Wij hebben bewijs (cases, testimonials) dat onze  
beloftes onderbouwen. 

1 2 3 4 5 

Wij hebben een “no-brainer” instapoptie die klanten  
moeiteloos binnenhaalt. 

1 2 3 4 5 

Wij testen en verbeteren onze propositie minstens 1x per jaar. 1 2 3 4 5 

 
 

Score-interpretatie 
● 35–50 punten: Jouw positionering werkt voor je →  

optimaliseren en opschalen. 

● 20–34 punten: Hier lekt marge en energie →  
direct aanpakken. 

● <20 punten: Je propositie is je bottleneck →  
geen marketing of sales helpt tot dit scherp staat. 

  



 

 

Pareto Positionering Check 

 

7 

Van inzicht naar actie 
 
Werk aan de volgende opdrachten om dit in de praktijk te brengen: 
1. Vraag 3 klanten waarom ze voor jou kozen – schrijf letterlijk hun woorden op. 

2. Herformuleer je aanbod in resultaten, niet activiteiten.  
Vanuit het perspectief van de klant. 

3. Verplaats het anker: vergelijk je prijs met het probleem dat je oplost,  
niet met je concurrent. 

4. Maak 1 “no-brainer instapproduct” ; iets kleins dat vertrouwen wekt en 
instapdrempel verlaagt. 

5. Plan een jaarlijkse check van je propositie. 

 

 
Meer praktische tips? 

Schrijf je in voor mijn gratis 6-delige nieuwsbrief Slimmer verkopen  
en ontvang praktische tips om je propositie helder, sterk en winstgevend neer te 
zetten. Van klantinzichten tot prijsanker: simpele stappen die je aanbod scherper 
en onweerstaanbaar maken. 

 
  

https://www.masteryourbusiness.org/nl/whitepapers-en-e-books/download-parato-positionering-check-gids-moeiteloos-verkopen/


 

 

Pareto Positionering Check 

 

8 

Heeft dit jou geholpen?  
Ik geloof dat een scherpe propositie geen theoretisch verhaal is, maar een 
praktische hefboom. Precies daar help ik ondernemers mee. Ik laat je zien waar 
jouw positionering hapert, hoe je dat concreet verbetert en hoe je verkoop 
daardoor lichter en voorspelbaarder wordt. 
 
Mijn kracht zit in het vertalen van abstracte principes naar een helder stappenplan. 
Niet eindeloos praten, maar snel zien waar je nu staat en wat er beter kan.  
 

Kijk waar je business staat en doe de gratis Business CFO Flight Check. We 
bouwen samen de cockpit waarmee je grip krijgt op cash, structuur en groei. 

 
 
Joel Schenk 
CFO en Business mentor 
www.masteryourbusiness.org 

https://cfoscan.masteryourbusiness.org/cfocheck
https://www.masteryourbusiness.org/nl/whitepapers-en-e-books/download-parato-positionering-check-gids-moeiteloos-verkopen/
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