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bij alle verhalen, dromen en plannen.  Kevin, voor de ondersteuning in de vorm van grafische vormgeving van 
mijn onderzoeksrapport. Sanne, omdat ze zo supportive en slim is en als geen ander begrijpt wat toewijding 
aan een studieproject betekent en hoe daarin iemand te helpen en mee te denken.  
 
Bart, voor zijn vertrouwen in mij als studente, als persoon en als ondernemer. Voor zijn kritische opmerkingen 
en zijn input in onze brainstormsessies. Zowel Bart als Arjan, initiatiefnemers van AREA071, voor het starten 
van AREA071, waar ik mijn scriptie schreef en een basis krijg om mijn onderneming op te zetten.  
 
Anna, voor haar doortastende aanpak en het delen van haar kennis en ervaring tijdens mijn 
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Samenvatting 
 
Dit rapport bevat een onderzoek, gericht op de positionering van AREA071, een vernieuwend 
huisvestingsconcept in de agglomeratie Groot Leiden. AREA071 bestaat sinds september 2012 en de 
organisatie wil weten of haar huidige positionering, met oog op actuele ontwikkelingen in de regio, versterkt, 
aangescherpt dan wel aangepast dient te worden. Het doel is een duurzaam voordeel op de concurrentie en 
het aanboren van een nieuwe doelgroep, en daarmee het verankeren van het concept in de regio / het creëren 
van kansen voor de doelgroep van AREA071 en het concept.  De probleemstelling voor dit onderzoek is:  
 

‘Hoe kan AREA071 zich strategisch zodanig positioneren dat de onderneming een  
duurzaam concurrentievoordeel behaalt?’ 

 
Het doel van het onderzoek is om inzicht te verkrijgen in de waarde en behoeften van AREA071, de waarde en 
behoeften van haar doelgroep, de regio waarin de onderneming opereert en inzicht in de concurrentie 
teneinde een strategisch adviesrapport betreffende de positionering van AREA071 op te leveren. 
 
De theorie die is gebruikt voor dit onderzoek is het 3C-model van Kenichi Ohmae. Deze theorie focust zich op 
drie waardestrategieën waarmee een organisatie zich kan positioneren: op de organisatie zelf, haar 
concurrenten of haar klanten. 
 
Het onderzoek is uitgevoerd middels kwalitatief onderzoek onder de primaire en de secundaire doelgroep en 
met behulp van deskresearch. De primaire doelgroep bestaat uit mogelijke externe samenwerkingspartners 
voor de organisatie. De secundaire doelgroep bestaat uit de klanten, de ondernemers die zich reeds bij het 
concept gevestigd hebben. Het kwalitatieve onderzoek is uitgevoerd aan de hand van diepte-interviews onder 
18 respondenten.  
 
De conclusie van het onderzoek is dat de waarde van AREA071 met name ligt in de ondernemers die bij het 
concept gevestigd zijn. AREA071 onderscheidt zich dus op duurzame wijze van haar concurrenten door een 
organisatiegerichte strategie te kiezen en te focussen op haar eigen sterke punten. AREA071 moet zich 
positioneren als sterke samenwerkingspartner binnen de regio Groot Leiden. Dankzij de waarde die het 
concept vertegenwoordigt door de ondernemers die er gevestigd zijn, het omvangrijke netwerk en de open 
houding tegenover samenwerking door de primaire doelgroep is de organisatie een sterke 
samenwerkingspartner voor de primaire doelgroep. De concurrentie richt zich met name op 
belangenbehartiging en huisvesting. De meerwaarde die AREA071 kan bieden, een binding met haar sterke 
secundaire doelgroep, wordt door geen van de concurrenten aangeboden. Hierdoor behaalt de organisatie een 
duurzaam voordeel op de concurrenten. Het concept vertegenwoordigt een unieke meerwaarde die de 
concurrentie niet vertegenwoordigt. AREA071 kan zich het beste positioneren door haar meerwaarde uit te 
dragen en aan te tonen aan de primaire doelgroep.  
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1   Inleiding 
 
Sinds september 2012 biedt AREA071 huisvesting en ontwikkeling aan starters en zzp’ers. Het bedrijf biedt de 
ondernemers die zich aansluiten een werkplek met onder andere coaching, leaseauto’s, lunch, workshops en 
vergaderruimtes. Door samenwerking met grote partnerbedrijven zoals de Rabobank, Kamsteeg Autolease en 
Grant Thornton biedt AREA071 ondernemers een sterke basis waardoor de organisatie haar prijzen laag kan 
houden. Het bedrijf bevindt zich in Leiderdorp en is een pionier op het gebied van huisvesting voor starters en 
zzp’ers. De organisatie besloot in 2012 om een blauwe oceaan te creëren en een vernieuwende manier van 
huisvesting te initiëren die afweek van de bestaande aanbieders. De kracht van AREA071 ligt in kruisbestuiving: 
de gevestigde ondernemers versterken elkaar(s netwerk), nemen samen projecten aan en sparren met elkaar. 
AREA071 is een uitermate vruchtbare omgeving voor ondernemers.  
 
AREA071 streeft naar een sterke positie voor zzp’ers en starters en een brede samenwerking met andere 
partijen. De directie gelooft in de kracht van samenwerking en partnerschap. Daarom heeft de directie van de 
organisatie Mandy Groenewegen de opdracht gegeven om de positionering van het concept in kaart te 
brengen en een strategisch positioneringsadvies te schrijven. Het onderzoek heet daarom ‘Connecting the 
Dots’, gericht op het samenbrengen van partijen en representatief voor de verbinding en samenwerking die de 
opdrachtgever zo belangrijk acht. 
 
De probleemstelling luidt dan ook: ‘Hoe kan AREA071 zich strategisch zodanig positioneren dat de 
onderneming een duurzaam concurrentievoordeel behaalt?’ 
 
In dit onderzoek beschrijft de onderzoekster eerst de situatieschets (hoofdstuk 2) en de probleemformulering 
(hoofdstuk 3). Dan volgt het theoretisch kader in hoofdstuk 4. Vervolgens wordt de methodologie (hoofdstuk 5) 
behandeld, waarna de resultaten in hoofdstuk 6 in beeld gebracht worden. De resultaten worden gevolgd door 
de conclusies (hoofdstuk 7), de aanbevelingen (hoofdstuk 8) en het implementatieplan (hoofdstuk 9).   
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2   Situatieschets 
 

In dit hoofdstuk wordt de bedrijfssituatie belicht. Allereerst komen de geschiedenis en situatie aan bod, 
vervolgens de SWOT-analyse en de doelgroep. Dit hoofdstuk is bedoeld om inzicht te geven in de huidige 
activiteiten, waarden en achtergrond van de opdrachtgever. 

2.1 Geschiedenis en situatie 
AREA071 is in 2012 opgericht, vanuit het idee om een brug te slaan tussen de leegstand in de omgeving Groot 
Leiden en het gebrek aan inspirerende werkplekken voor ZZP’ers en starters. In tegenstelling tot andere 
concepten die deze brug ook slaan, focust het concept zich met name op het netwerk in plaats van het 
verhuren van een bureau. AREA071 biedt zowel vaste werkpleken, met bijkomende voordelen en een netwerk, 
als flexwerkplekken en bedrijfsunits.  
 
Fysieke voordelen

1
:  

 Vaste werkplek en kast 

 Gebruik koffie, thee, fris en een borrel op 
vrijdagmiddag 

 Vergaderruimtes 

 Gebruik printer zonder extra kosten 

 Gebruik lease auto’s 

 Office supplies 

 Postbus 

 Internet 

 Receptie 
 
Netwerkvoordelen: 

 Collectief lidmaatschap LOV Leiderdorp en 
Café De Derde Donderdag 

 Extern netwerk directie 

 Extern netwerk partnerbedrijven 

 Intern netwerk starters 

 Training op initiatief van en verzorgd door 
deelnemers 

 Netwerkevenementen bij AREA071 

 Mogelijkheid tot organiseren eigen 
netwerkevenementen 

 
Op dit moment is AREA071 een sterke netwerkpartner in de omgeving. Dit komt ten dele door het gevestigde 
concept, maar ook door het netwerk en vermogen tot netwerken van de directie en de aangesloten 
partnerbedrijven.

 2
   

 
De missie van het concept is volgens Bart Hoenen:  

“Dat ondernemen aan de onderkant van de markt, dus als starter of zzp’er, dat dat buiten soms lastig 
vooral heel leuk kan zijn. En dat je niet bang moet zijn, en dat je de stap gewoon moet zetten en dat je 
dat niet alleen hoeft te doen. En dat we de omgeving willen bieden vanuit die gedachten, dat je alles wat 
je nodig hebt en wat leuk is op die plek vindt. Dus faciliteiten, service, ondersteuning indien nodig, 
netwerk en gezelligheid.” 

 
De initiatiefnemers kijken vooruit naar de toekomst en hebben het doel om dan het ondernemershuis van 
Leiden te faciliteren. Initiatiefnemer Arjan Meester: “Maar het hoofddoel is natuurlijk om een ondernemershuis 
te hebben.” Bart Hoenen: “Het moet hét ondernemershuis van de regio worden natuurlijk. Waar alles 
samenkomt wat samen zou moeten komen. Dat betekent én starters, én zzp’ers, én groot-zakelijk én grote 
bedrijven die komen vergaderen of activiteiten willen ontplooien.” 

2.2 SWOT-Analyse 
 
Om een basis te leggen voor de positionering voor AREA071 bij start van het onderzoek, heeft de 
onderzoekster een SWOT analyse gemaakt. SWOT staat voor strengths, weaknesses, opportunities en threats, 
of wel sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen. De onderzoekster heeft er in deze analyse bewust voor 
gekozen om de bedreigingen ‘uitdagingen’ te noemen in verband met het karakter van het concept AREA071 
en karakter en de uitspraken van de initiatiefnemers

3
.  

  

                                                           
1 (AREA071, 2012) 
2
 (Hoenen, 2014) 

3 (Hoenen, 2014) 
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    SWOT    Analyse 

Sterktes 

 Kennis en ervaring directie 

 Locatie 

 Aantrekkelijk aanbod 

 Prijs 

 Binding met onderwijs 

 Kennis en ervaring huidige deelnemers 

 Lokale partners 

 Slagkracht 

 Mogelijkheid tot groei 
 
 

Kansen 

Zwaktes 

 Aanbod coaching, begeleiding en workshops nog niet 
gespecificeerd/geïntegreerd in de agenda 

 Flexibiliteit 

 Locatie minder aantrekkelijk dan centrum 

 Capaciteit 
 
 
 
 
 
 

Uitdagingen 

 Verbouwing: aanboren nieuwe 
doelgroep met MEET071 

 Intern netwerk 

 Extern netwerk 

 Gemis informatiepunt starters door 
verdwijnen Kamer van Koophandel 

 Economie071 

 Groei aantal starters en zzp’ers 
 

 Concurrentie: andere co-werkplekken (in opkomst) 

 Concurrentie: starterspand Leiden  

 Doelgroep lastig vindbaar door ontbreken Kamer van 
Koophandel als contactpunt 

 
Sterktes 
AREA071 is een goedlopend concept. Dat komt door een aantal factoren. Zo is het concept voorzien van een 
aantrekkelijk aanbod

4
, een lage prijs (€ 250,00 per maand)

5
 en bevindt het gebouw zich in Leiderdorp op een 

bedrijventerrein met ruim voldoende (gratis) parkeergelegenheid. Leiderdorp is goed bereikbaar vanuit Leiden 
en omliggende gemeentes omdat het dorp zich direct aan de A4 bevindt.  

 
De directieleden hebben beiden een omvangrijk netwerk, welke zij ook inzetten om de starters die zich bij 
AREA071 inschrijven verder te helpen.  De reeds gevestigde ondernemers brengen ook ieder een netwerk met 
zich mee. Dit bevordert de groei van het netwerk van AREA071. De ondernemers maken gebruik van elkaars 
netwerk en AREA071 creëert een sterker en groter bereik door de activiteiten die de starters en ZZP’ers 
ondernemen. Zo zijn er bijvoorbeeld ondernemers actief binnen het bestuur van diverse 
ondernemersverenigingen. De gevestigde ondernemers brengen niet alleen een netwerk met zich mee, maar 
ook kennis en kwaliteiten waar zowel AREA071 als hun mede-ondernemers profijt van hebben. De 
ondernemers geven elkaar bijvoorbeeld trainingen en workshops. AREA071 heeft een sterke binding met het 
onderwijs. Zo zijn zij vertegenwoordigd in de beroepenveldcommissie van Hogeschool Leiden en is er een 
samenwerkingsverband met de Universiteit Leiden.

6
  

 
Mede dankzij het omvangrijke partnernetwerk is AREA071 slagvaardig. AREA071 werkt samen met partijen 
zoals Teekens Karstens, van Benschop Catering, Credifixx, Kamsteeg Autolease en de Hogeschool Leiden. Door 
de goede afspraken met de verhuurder van het pand waar het concept is gevestigd is er een grote mogelijkheid 
om te groeien, zowel letterlijk als figuurlijk.  

 
 

                                                           
4 (Hoenen, 2014) 

5 
(AREA071, 2012) 

6 (Hoenen, 2014) 
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Zwaktes 
AREA071 geeft op de website aan dat zij ook  coaching en training biedt aan de ondernemers.

7
 Op dit moment 

is dat nog geen gevestigd onderdeel in het aanbod van het concept. Er zijn af en toe trainingen en workshops 
(met name georganiseerd en geïnitieerd vanuit de partners en gevestigde starters), maar deze zijn nog geen 
vast onderdeel van de AREA071-agenda.

8
  

 
Flexibiliteit is een zwakker punt. De ondernemers die zich bij AREA071 vestigen, kunnen hun bureauhuur 
maandelijks opzeggen. Zij zitten niet vast aan contracten. Dit  kan een risico zijn omdat de ondernemers vrij zijn 
om ieder gewenst moment te vertrekken. In de praktijk blijkt dit echter geen probleem te zijn, nagenoeg alle 
ondernemers blijven bij AREA071 gevestigd. Hoewel dit niet empirisch is vastgesteld, komt dit naar alle 
waarschijnlijkheid door de sfeer en collegialiteit binnen het concept. 
 
De locatie is zowel een sterkte als een zwakte. Want hoewel de locatie goed bereikbaar is via de A4 en 
voldoende (gratis) parkeergelegenheid biedt, is het niet gelegen in het centrum van Leiden. Leiden is het 
bruisende hart van de regio en een locatie in Leiderdorp is voor sommige ondernemers net iets minder 
aantrekkelijk dan een werkplek in het centrum van de regio. Leiden is beter bereikbaar met het openbaar 
vervoer dan Leiderdorp. 
 
AREA071 biedt op dit moment werkplek aan circa zeventig ondernemers, maar de bureaus zijn inmiddels bijna 
allemaal voorzien van een ondernemer. De capaciteit biedt op dit moment geen ruimte aan meer werkplekken. 
Dit betekent dat AREA071 in de nabije toekomst niet voldoende plek kan bieden aan alle starters die zich nog 
aan willen melden bij het concept.  

 
Kansen 
Door de verbouwing die op dit moment plaatsvindt boort AREA071 in de nabije toekomst een nieuwe 
doelgroep aan. Met MEET071, uitbreiding in de vorm van (grotere) vergaderruimtes en een auditorium, willen 
de initiatiefnemers van het concept ook grotere bedrijven aantrekken en binden aan het concept. Dit doen zij 
middels verhuur per dag(deel) van de nieuw te bouwen ruimtes. AREA071 wordt daarmee ook een 
congrescentrum, naast de huisvesting die zij bieden aan starters en zzp’ers. 
 
Zowel het interne netwerk (de gevestigde ondernemers en de directie) als het externe netwerk met onder 
andere de partners (binnen de regio Groot Leiden) bieden nog veel kansen voor AREA071 en de gevestigde 
ondernemers. 

  
Sinds eind vorig jaar is de Kamer van Koophandel weggevallen in Leiden. De dichtstbijzijnde vestiging bevindt 
zich op dit moment in Den Haag. Daardoor is er geen centraal informatiepunt voor starters in de regio.

9
 Dit is 

een kans voor AREA071 om het informatiepunt voor startende ondernemers te worden in de regio. 
 
Ook Economie071 (de Economische Agenda) is een kans voor AREA071. De vijf gemeentes willen als één regio 
gaan opereren

10
, dit betekent dat het netwerk ook sterker moet worden en dat er samengewerkt moet worden 

tussen de overkoepelende partijen voor ondernemers. AREA071 zou hier een rol in kunnen spelen als 
samenwerkingspartner op het gebied van ondernemerschap. 
 
Het aantal starters en ZZP’ers groeit gestaag door (zie  §2.4). De doelgroep van AREA071 dus ook.

11
 Dit is een 

mooie kans om nog groter te groeien.  
 

Uitdagingen 
Huisvesting voor starters en ZZP’ers is booming. Er komen steeds meer werkplekken waar ondernemers samen 
werken en een werkplek kunnen huren. Vooralsnog heeft AREA071 geen hinder ondervonden van deze 
alternatieven, maar het is wel een uitdaging om in de gaten te houden en/of van te leren.   
 
Ook is de Gemeente Leiden bezig met een plan om een starterspand op te zetten. Dit starterspand, 

                                                           
7 (AREA071, 2012) 

8 (Hoenen, 2014) 

9 (Hoenen, 2014) 

10 
(Stuurgroep Leidse Regio, 2013) 

11 (Hoenen, 2014) 
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opgenomen in het coalitieakkoord
12

, zou het gemis van de Kamer van Koophandel weg moeten nemen. Dit zou 
betrekking kunnen hebben op de plannen van AREA071 als thuishaven en informatiepunt voor starters en 
ondernemers in de regio.  
 
AREA071 werkte voorheen samen met de Kamer van Koophandel. Hierdoor bevonden zij zich dicht bij de 
doelgroep, starters en ZZP’ers. Inmiddels is de Kamer van Koophandel verdwenen uit de regio, waardoor de 
doelgroep niet meer gecentraliseerd is. De starters en ZZP’ers bevinden zich overal en nergens en zijn daardoor 
lastiger te vinden en te benaderen.  

2.3 De doelgroep van AREA071 
De doelgroep van AREA071 bestaat uit starters en zzp’ers. Zelfstandige ondernemers die niet thuis willen 
werken, maar een fijne omgeving zoeken voor hun bedrijfsvoering. Een uitgebreide doelgroepomschrijving is te 
vinden in  §3.5, doelgroepomschrijving, en  §4.1, definities ‘starter’, ‘zzp’er’ en ‘deelnemer’.  
 

AREA071 biedt huisvesting, een netwerk en ontwikkeling/begeleiding aan starters en zzp’ers. Een sterk 
groeiende doelgroep. Dit hoofdstuk laat de aantallen starters en zzp’ers in de regio Groot Leiden zien, het 
gebied waar dit onderzoek zich op richt. Dat gebied bestaat uit de gemeentes Leiden, Leiderdorp, Voorschoten, 
Oegstgeest en Zoeterwoude. Een gebied met 200.733 inwoners, zie onderstaande tabel.  
 
 

 
Figuur 1 - Centraal Bureau voor de Statistiek 

13 

 
Wanneer de tabel ingedeeld wordt op de inwonersaantallen per leeftijd binnen de leeftijd 20-50 jaar,  de 
leeftijdscategorie waarbinnen de meeste starters en ZZP’ers zich bevinden

14
, ontstaat het volgende overzicht:  

 

 
Figuur 2 –Centraal Bureau voor de Statistiek15 

Af te lezen in de tabel is dat Leiden een gemiddeld zeer jonge bevolking heeft. Maar liefst 28% van de bevolking 
is tussen de 20 en 35 jaar.  
 

                                                           
12 (Gemeente Leiden, 2014) 

13 (CBS, 2012) 
14 (Kamer van Koophandel ondernemerspanel, 2013) 
15 (CBS, 2013) 
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Het aantal ZZP’ers, eenmanszaken, in de omgeving van Leiden, per branche weergeven: 

 
Figuur 3 - Centraal Bureau voor de Statistiek16 

Deze tabel weergeeft het aantal starters en zzp’ers, onderverdeeld in verschillende branches. Een uitgebreide 
doelgroepomschrijving en definitie zijn te vinden in  § 4.1. 

 
 
 
  

                                                           
16 (CBS, 2013) 
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3   Probleemformulering 
 

In dit hoofdstuk worden achtereenvolgend de aanleiding, probleemstelling, doelstelling, deelvragen, doelgroep 
en onderzoeksgrenzen van dit onderzoek besproken en toegelicht.  

3.1 Aanleiding 
AREA071 is naar eigen zeggen een vernieuwend huisvesting- en ontwikkelingsconcept voor starters en zzp’ers. 
Met inmiddels bijna 70 ondernemers uit deze doelgroep is het concept een van de grotere spelers in de markt. 
AREA071 opereert als concept in de regio Groot Leiden, ook wel het speelveld van de regionale agenda 
Economie071. AREA071 bestaat inmiddels twee jaar en wil weten of haar huidige positionering, met oog op 
actuele ontwikkelingen in de regio, versterkt, aangescherpt dan wel aangepast dient te worden. Het doel is een 
duurzaam voordeel op de concurrentie en het aanboren van een nieuwe doelgroep, en daarmee het 
verankeren van het concept in de regio en het creëren van kansen voor de doelgroep van AREA071 en het 
concept. Dit wil AREA071 graag doen door zich op een nieuwe doelgroep van mogelijke 
samenwerkingspartners te richten en de meerwaarde van het concept voor grote organisaties in kaart te 
brengen.  
 

3.2 Probleemstelling 
 

‘Hoe kan AREA071 zich strategisch zodanig positioneren dat de onderneming een  
duurzaam concurrentievoordeel behaalt?’ 

Toelichting begrippen: zie  §4.1. 

 

3.3 Doelstelling 
 

‘Inzicht verkrijgen in de waarde en behoeften van AREA071, de waarde en behoeften  
van haar doelgroep, de regio waarin de onderneming opereert en inzicht  
in de concurrentie teneinde een strategisch adviesrapport betreffende  

de positionering van AREA071 op te leveren.’ 
Toelichting begrippen: zie  §4.1. 

3.4 Deelvragen 
 

1. Wat is de waarde van AREA071? Deelvraag bestaande uit: 
1a. Wie zijn de deelnemers die gevestigd zijn bij AREA071, wat kunnen zij bieden en wat hebben zij 
nodig?  
1b. Waar ligt de kracht van het bedrijf/concept volgens de deelnemers?  
 

2. Hoe staat de primaire doelgroep tegenover samenwerking?  

3. Binnen welke constellatie opereert AREA071?  

4. Welke trends en ontwikkelingen in de markt van de secundaire doelgroep hebben invloed op de 
positioneringstrategie voor AREA071?  

5. Welke concurrenten heeft AREA071 binnen de componenten huisvesting, netwerken en begeleiding 
en hoe positioneren zij zich?  
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3.5 Doelgroep 
De primaire doelgroep voor Connecting the Dots bestaat uit mogelijke samenwerkingspartners. De secundaire 
doelgroep bestaat uit de doelgroep van AREA071, starters en zzp’ers.  
 
 
Primair: 
De volgens de opdrachtgever beoogde samenwerkingspartners voor AREA071  in de regio Groot Leiden. Door 
samen te werken met onder andere overheidsinstellingen en onderwijsinstellingen creëert AREA071 nieuwe 
kansen en een sterkere positie voor zichzelf en haar directe doelgroep. 
 
Secundair: 
De starters en zzp’ers in de regio Groot Leiden, de directe doelgroep van AREA071. Door het in kaart brengen 
van de meerwaarde van deze doelgroep is het voor de primaire doelgroep duidelijk waarom zij moeten 
investeren in een samenwerking met AREA071 en daarmee indirect in de primaire doelgroep.  
 
 

3.6 Afbakening onderzoek 
Dit onderzoek beperkt zich voor het grootste gedeelte tot de agglomeratie Groot Leiden, die bestaat uit de 
gemeentes Leiden, Oegstgeest, Zoeterwoude, Katwijk, Leiderdorp en Voorschoten. AREA071 richt zich op de 
regio Groot Leiden, bestaande uit de zes gemeenten welke gezamenlijk verbonden zijn aan het convenant van 
Economie071. Bij het vooronderzoek en bij aanvang van het afstudeeronderzoek was de gemeente Katwijk nog 
geen onderdeel van het project Economie071. Deze gemeente is daardoor buiten beschouwing gelaten bij dit 
onderzoek. AREA071 wil binnen de regio Groot Leiden een sterke positie veroveren en behouden. Het grootste 
deel van het onderzoek zal dus ook op regionaal –micro- niveau plaatsvinden. 
 
Om de trends en ontwikkelingen helder in kaart te brengen richt het onderzoek zich voor een deel op 
macroniveau, waarbij de ontwikkelingen in de markt voor starters en zzp’ers ook op nationaal niveau 
onderzocht worden. 
 
De onderzoekster doet uitsluitend onderzoek onder de secundaire doelgroep onder de starters en zzp’ers die 
bij AREA071 gevestigd zijn, de zogenaamde ‘doorgroeiers’ (bedrijven die kantoorruimte/een bedrijfsunit 
binnen het pand maar buiten het concept huren) buiten beschouwing gelaten.  
 
In samenspraak met de opdrachtgever heeft de onderzoekster een lijst opgesteld met respondenten die tot de 
primaire doelgroep behoren. Deze partijen zijn beoogde samenwerkingspartners dan wel experts. Een 
overzicht van de onderbouwing voor de keuze van deze respondenten is te vinden in bijlage II.  
 
Tijdsbestek 
Het onderzoek wordt uitgevoerd in de periode september tot en met december 2014. Vooronderzoek is 
gedaan van februari tot en met juni 2014. 
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4   Theoretisch Kader 
 

In dit onderzoek staat de positionering van AREA071 centraal. In dit hoofdstuk worden relevante theorieën, 
onderzoeken en publicaties die bij kunnen dragen aan het oplossen van de probleemstelling besproken. Eerst 
worden de begrippen uit de probleemformulering besproken. Vervolgens worden de relevante theorieën, 
onderzoeken en publicaties besproken. Dan worden het conceptuele model en de kritische review besproken, 
gevolgd door de hypotheses.  

 

4.1 Toelichting begrippen 
In deze  worden de begrippen uit de probleemstelling, doelstelling en deelvragen ( §3.2,  §3.3 en §3.4) 
toegelicht. De begrippen ‘waarde’, ‘positionering’, ‘duurzaam  concurrentievoordeel’, ‘concurrentie’, 
‘deelnemers’, ‘starter’ en ‘zzp’er’ worden besproken.  

4.1.1 Waarde / Value 
Het begrip waarde kan op meerdere manieren geïnterpreteerd worden. Een waarde kan vertegenwoordigd 
worden in meerdere –materiële of immateriële- factoren. In dit onderzoek wordt met het begrip waarde de 
mate van belang bedoeld.

17
 Wat is het toegevoegde belang dat geleverd wordt? De waarde  Volgens The Free 

Dictionary: “Worth in usefulness or importance to the possessor”.
18

 En volgens de Oxford Dictionaries: “The 
regard that something is held to deserve; the importance, worth, or usefulness of something”.

19
 Deze definitie 

wordt gehanteerd omdat de waarde van AREA071 beter uit te drukken is in mate van belang dan in een 
financiële waarde. De focus ligt op het netwerk en op de kracht van de deelnemers die zich gevestigd hebben 
bij het concept.  

4.1.2 Positionering 
Positionering kent vele definities. In bijlage I zijn een aantal van deze definities omschreven. In dit onderzoek 
wordt de definitie door Riezebos en Van Der Grinten aangehouden:  
 

“De keuze van identiteitsaspecten op basis waarvan je een merk gaat profileren. Hierbij is het van 
belang dat deze aspecten waardevol zijn voor de klant en daarnaast onderscheidend zijn van de 
identiteitsaspecten van de concurrent.”

20
 

 
Er is voor deze definitie gekozen omdat de nadruk ligt op de eigen organisatie ten opzichte van de concurrent, 
waarbij onderscheid van belang is. Een mooie toevoeging is de uitspraak van Ries en Trout: “But positioning is 
not what you do to a product. Positioning is what you do to the mind of the prospect.”

21
 Met oog op het 

duurzame concurrentievoordeel dat AREA071 wil behalen is de definitie van Riezebos en Van Der Grinten het 
meest passend. Ook vertoont de theorie van Riezebos en van der Grinten de meeste gelijkenis met het 
conceptuele model dat voor dit onderzoek gebruikt wordt. ( §4.3). 

4.1.3 Duurzaam concurrentievoordeel 
Het doel van de strategische positionering van AREA071 is het behalen van een duurzaam 
concurrentievoordeel. Een langdurig voordeel op de concurrentie die niet gemakkelijk te kopiëren of over te 
nemen is door concurrentie.

22
 Een compatitive strategy is “An integrated set of actions that produce a 

sustainable advantage over competitors”, volgens Kevin P. Coyne.
23

 Volgens Porter is een concurrentiestrategie 
het zoeken naar een gunstige concurrentiepositie in een bedrijfstak, het strijdveld waar de concurrentie zich 
afspeelt. Het doel is om een winstgevende en houdbare positie te creëren. Er zijn in de basis twee soorten 
concurrentievoordeel: lage kosten of differentiatie. Concurrentievoordeel komt voort uit de waarde die een 
organisatie voor haar afnemers kan creëren, een waarde die de kosten daarvan overtreft.

24
  

                                                           
17 (Mijn Woordenboek) 

18 
(The Free Dictionary)

 

19 (Oxford Dictionaries) 

20 (Riezebos, 2011) 

21 (Ries, 1982) 
22 (Business Dictionary) 

23 
(Coyne, 1986)

 

24 (Porter, 1985) 
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4.1.4 Concurrentie 
De concurrentie van AREA071 is verspreid over drie componenten, zie bijlage III. AREA071 heeft geen directe 
concurrent die binnen alle drie deze componenten opereert. Wel heeft de organisatie concurrenten die zich op 
een van de drie pijlers (huisvesting, netwerken en begeleiding) richten. Porter stelt dat concurrentie de basis 
van het succes of het falen van een bedrijf is.

25
 Volgens de Business Dictionary is concurrentie: 

 
“Rivalry in which every seller tries to get what other sellers are seeking at the same time: sales, profit, 
and market share by offering the best practicable combination of price, quality, and service.” 
 

Een concurrent wordt ook wel een rivaal of mededinger genoemd. In dit onderzoek wordt de definitie van 
Porter aangehouden: Een concurrent is een organisatie die één of meer dezelfde diensten aanbiedt (binnen 
één of meer sectoren, of in dit geval pijlers).

26
 

4.1.5 Deelnemers 
Onder deelnemers worden de ondernemers die zich bij AREA071 gevestigd hebben verstaan. Deze deelnemers 
bestaan uit starters en zzp’ers. Zzp’ers leveren een belangrijke bijdrage aan de sociaal-economische dynamiek 
van Nederland.

27
 Ook het kabinet onderschrijft dat zzp’ers een waardevolle bijdrage leveren aan de 

samenleving en economie.
28

 Organisaties kennen zzp’ers tegenwoordig grote waarde toe op het vlak van 
economische betekenis en toevoeging die zij kunnen leveren aan het bedrijfsleven. Het MKB ziet goede 
mogelijkheden om zzp’ers in te schakelen als flexibele specialisten. De verwachting is dat de samenwerking 
tussen zzp’ers en het MKB de komende jaren alleen maar sterker wordt.

29
 Uit onderzoek door AMB Amro blijkt 

dat veel bedrijven vinden dat organisaties kunnen leren van de flexibiliteit, kennis, innovatiekracht en expertise 
van zzp’ers.

30
  

4.1.6 Starter 
Iemand die een nieuwe onderneming gestart is, een nieuwe ondernemer. Er wordt in dit onderzoek geen 
onderscheid gemaakt tussen starters met een onderneming of starters die als freelancer aan de slag gaan. 
Start-ups vallen ook onder de categorie starter. Om startende freelancers niet uit te sluiten is in dit onderzoek 
gekozen voor het woord starter in plaats van het woord start-up. In dit onderzoek worden starters en start-ups 
allebei bedoeld met het begrip ‘starter’. Volgens Van Dale is een starter: “iemand die ergens aan begint, 
bijvoorbeeld een beginnende ondernemer”.

31
  

4.1.7 zzp’er 
‘De zzp’ers’ worden regelmatig gezien als een belangrijke, maar ongrijpbare groep. Initiatiefnemer van 
AREA071 Bart Hoenen stelt dat veel organisaties en partijen ‘iets met zzp’ers’ willen doen, maar niet weten hoe 
zij hen kunnen bereiken. 

32
 

 
“Het is een groeiende groep ondernemers die zich moeilijk laat vangen en die lastig te bereiken is 
omdat zij veelal vanuit huis werken of zich niet (structureel) aansluiten bij ondernemersverenigingen en 
netwerkinitiatieven.”  
 

Definitie: Zelfstandige Zonder Personeel. Iemand met een eigen onderneming, die zelf de enige werknemer is 
en geen personeel aan neemt. De wettelijke definitie is: “Een zzp’er is een IB-ondernemer zonder personeel”. In 
dit onderzoek wordt de wettelijke definitie aangehouden. 
 
Een zzp’er verleent diensten aan verschillende opdrachtgevers. Bijvoorbeeld een fotograaf, een 
communicatieadviseur of een metselaar. Een zzp’er betekent hetzelfde als een freelancer, beiden werken voor 
opdrachtgevers zonder dat er sprake is van een dienstverband.

33
   

 

                                                           
25 (Porter, 1985) 

26 (Porter, Concurrentievoordeel, 1985) 

27 
(Sociaal-Economische Raad, 2010)

 

28 (Kamp, H.G.J. (minister van Sociale Zaken en Werkgelegenheid), 2011) 

29 (Pleijster, 2007) 

30 (Mesters, 2014) 
31 (Van Dale, 2014) 
32

 (Hoenen, 2014) 
33 (Ondernemersplein, 2014) 
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De Sociaal-Economische Raad stelt de volgende definitie en voorwaarden aan de titel zzp’er: 
 

“Een ondernemer die geen personeel in dienst heeft, waarbij voor de vaststelling of er sprake is van een 
ondernemer de volgende – ook door de Belastingdienst in het kader van de inkomstenbelasting 
gehanteerde – criteria gelden: 
 
■  zelfstandigheid bij de inrichting van de eigen werkzaamheden en de uitvoering daarvan; 
■  het voor eigen rekening en risico verrichten van de werkzaamheden; 
■  het gericht zijn op en het perspectief hebben op het maken van winst; 
■  bekendmaking van het ondernemerschap; 
■  het streven naar meerdere opdrachtgevers”

34
 

 

4.2 Relevante literatuur 
In deze  worden relevante onderzoeken, artikelen, publicaties en theorieën aangehaald. Deze informatie is van 
belang bij het beantwoorden van de probleemstelling en het behalen van de doelstelling. De probleemstelling 
luidt: ‘Hoe kan AREA071 zich strategisch zodanig positioneren dat de onderneming een duurzaam 
concurrentievoordeel behaalt?’ Het gaat hierbij om een positioneringsprobleem. Eerst worden relevante 
artikelen over de doelgroep van AREA071 belicht. Dit geeft een helder beeld van de markt waarin het concept 
opereert. Vervolgens worden de theorieën van Porter, Treacy & Wiersema, Ohmae, Kim & Mauborgne, Kotler 
en Hamel & Prahalad besproken omdat deze theorieën allemaal betrekking hebben op positionering.

35
 

4.2.1 zzp’ers 
Het aantal zzp’ers in Nederland is de afgelopen jaren fors gestegen. Zo’n 95% van de nieuwe ondernemers start 
als zzp’er, eind 2013 telde Nederland bijna 800.000 zzp’ers.

36
  21,6% van de zzp’ers gebruikte de Kamer van 

Koophandel als belangrijkste bron van informatie over ondernemen was voordat zij startten als ondernemer, 
maarliefst 72,2% startte als ondernemer vanuit een passie.

37
  Volgens statistieken van het CBS zijn zzp’ers over 

het algemeen vaker hoogopgeleid (38%)  dan werknemers in loondienst (33%) en maken gemiddeld genomen 
meer werkuren dan hun collega’s in loondienst, 42 uur versus 35 uur. 
 
De vijf meest voorkomende motieven om zzp’er te worden zijn

38
:  

 

 Flexibele tijdsindeling 

 Variatie in werk 

 Betere werk/privé balans 

 Betere beloning 

 Meer uitdaging 
 
Ruim tweederde van de zzp’ers is gestart vanuit arbeid in loondienst. 10% van de zzp’ers is student, 5% startte 
vanuit een uitkering en 3% was al ondernemer.

39
 Volgens onderzoek door EIM zijn zzp’ers in vergelijking met 

andere starters beduidend minder vaak aangesloten bij een ondernemersvereniging, branchevereniging of 
beroepsorganisatie aangesloten.

40
 Uit onderzoek van TNO blijkt dat 43% van de zzp’ers lid is van een 

vereniging, waarvan slechts 13% lid is van een vakbond.
41

 De keuze om zzp’er te worden blijkt veelal 
enthousiast en uit vrije keuze gemaakt te worden, een op de vijf zzp’ers begon voor zichzelf omdat het de enige 
optie was om betaald werk te verrichten en 90% van de zzp’ers beoordeelt zijn of haar ondernemerschap 
positief.

42
 65% van de zzp’ers zou het ondernemerschap niet in willen ruilen voor een dienstverband.

43
 

 

                                                           
34

 (Sociaal-Economische Raad, 2010) 
35 (Trompenaars, 2014) 
36 (ikwordzzper, 2014) 
37

 (Kamer van Koophandel ondernemerspanel, 2013) 
38 (Born, 2009) 
39 (Evers, 2000) 
40 (Hessels, 2003) 
41 (Evers, 2000) 
42

 (Vries, 2011) 
43 (Kamer van Koophandel ondernemerspanel, 2013) 
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Voor een bedrijf kan het extra voordelig zijn om een zzp’er aan te nemen in plaats van een werknemer. Zo is er 
bijvoorbeeld geen loondoorbetalingsplicht bij ziekte, hoeft de werkgever geen loonpremies af te dragen en zijn 
er minder financiële risico’s bij arbeidsongeschiktheid.

44
  

4.2.2 Starters 
Ieder jaar starten er tussen de 120.000 en 140.000 nieuwe ondernemers.

45
 Starters leveren een belangrijke 

bijdrage aan innovatie.
46

 Daarnaast creëren startende bedrijven op regionaal vlak meer werkgelegenheid.
47

  
 
De overlevingskansen voor startende bedrijven zijn de afgelopen jaren gestegen, aldus het CBS. 75% van de in 
2009 gestarte eenmanszaken bestond in 2012 nog. Van de bedrijven die in 2007 startten was dit percentage 
63% .

 48
 

 
Starters, ook wel start-ups, leveren een belangrijke bijdrage op het gebied van innovatie. Helaas weten starters 
en organisaties elkaar nog onvoldoende te vinden. De organisaties die wel actief samenwerken met starters 
zijn enthousiast. 80% zegt dat de innovatiekracht aanzienlijk vergroot, 70% geeft zelfs aan dat de 
concurrentiepositie vergroot is door samenwerking met starters. Starters geven zelf daarentegen aan dat zij 
(70%) moeite hebben om grote organisaties te benaderen en samen te werken.

49
 Starters dagen uit om te 

(blijven) innoveren, zorgen voor een groei in de banenmarkt en bedenken oplossingen voor maatschappelijke 
uitdagingen.

50
  

4.2.3 Porter – vijf productniveaus 
Het model van Michael Porter richt zich met name op de concurrentie. Porter stelt dat omgaan met 
concurrente de essentie van strategie formuleren is. 
 

‘’The state of competition in an industry depends on five forces; the industry, threats of new entrants, 
bargaining power of customers, threat of substitute products or services and bargaining power of 
suppliers. […] The weaker the forces collectively, however, the greater the opportunity for superior 
performance.”

51
  

  
Porter stelt dat organisaties zich vooral moeten focussen op de externe omgeving en dat er twee basistypen 
zijn voor organisaties om een strategisch voordeel te behalen: kostenleiderschap en differentiatie. Beiden 
tonen het vermogen van de organisatie om sterker om te gaan met de vijf concurrentiekrachten dan de 
concurrentie. Naast de twee basisstrategieën is er ook nog een derde generieke strategie: focus, welke uit de 
varianten kostenfocus of differentiatiefocus bestaat. De focus van dit model ligt op concurrentie en het advies 
is om één strategie te kiezen.

5253
 

 
Het model van Porter onderscheidt vijf concurrentiekrachten die de winstgevendheid bepalen:  

 

 Leveranciers 

 Kopers 

 Mogelijke toetreders 

 Substituutproducten of –diensten 

 Concurrentie van bestaande bedrijven 
 
Deze vijf krachten bepalen de winstgevendheid doordat zij invloed hebben op de elementen van winst op 
investeringen. Voorbeelden daarvan zijn prijzen, kosten en benodigde investeringen. 

                                                           
44

 (Pleijster, 2007) 
45 (ikwordzzper, 2014) 
46 (Acs, 2005) 
47

 (Fritsch, 2008) 
48 (CBS, 2013) 
49 (Betlem, 2013) 
50 (Lucas, 2013) 
51 (Porter, 1997) 
52

 (Porter, 1985) 
53 (Porter, Competitive strategy: techniques for analyzing industries and competitors, 2004) 
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4.2.4 Treacy & Wiersema - waardestrategieën 
Net als de theorie van Porter ( §4.3.2) stuurt de theorie van Treacy & Wiersema aan op het maken van een 
keuze voor één strategie. Deze strategie maakt onderscheid tussen drie waardestrategieën, waarmee een 
organisatie zich kan positioneren:  
 

 Product Leadership 

 Operational Excellende 

 Customer Intimacy
54

 
 
Het idee achter dit model is “You can’t be all things to all customers”. Het model volgt de essentie van het Vijf 
Krachten Model van Porter.

55
  

4.2.5 Ohmae  
De positioneringtheorie van Ohmae is gebaseerd op de 3 C’s: corporation, customers en competitors. De 
organisatie zelf, de doelgroep en de concurrentie. Het onderzoek is daarmee zowel inside-out als outside-in 
gebaseerd en biedt een strategische kijk op positionering met als doel het behalen van een duurzaam 
strategisch voordeel op de concurrentie. De theorie van Ohmae biedt inzicht in verschillende strategieën, 
ingedeeld per component. De drie hoofdstrategieën per component zijn:  
 

 Klantgebaseerde strategieën (Wie zijn onze klanten? Wat willen zij?) 

 Organisatiegebaseerde strategieën (Wie zijn wij? Waar zijn wij goed in?) 

 Concurrentgebaseerde strategieën (Met wie concurreren wij? Wat zijn hun sterke en zwakke 
punten?)  

 
De drie componenten ‘corporation, customer & competitor’ dienen individueel geanalyseerd te worden, op 
basis van deze uitkomsten kunnen de drie componenten met elkaar geïntegreerd worden en op elkaar 
afgestemd worden.  
Het doel van deze theorie is het veroveren van een duurzaam strategisch concurrentievoordeel. Ohmae stelt 
dat er vier routes zijn om dit te bereiken:  
 

 De kernfactoren van succes 

 Relatieve superioriteit 

 Agressieve initiatieven 

 Innovaties 
 
Ohmae stelt dat wanneer de organisatie zich focust op haar eigen sterke punten een langdurig strategisch 
concurrentievoordeel behaald kan worden.

56
  

4.2.6 Kim & Mauborgne  
Kim & Mauborgne proberen een strategisch concurrentievoordeel te behalen zonder daarbij te focussen op de 
concurrentie.

57
 Door nieuwe markten te creëren in plaats van te concurreren in een overvolle markt creëert 

een organisatie een blauwe oceaan. Kim & Mauborgne stellen dat winnaars zich van verliezers onderscheiden 
door het gebruik van een onderscheidende strategie. Organisaties die zich op een blauwe oceaan –een nieuwe, 
concurrentievrije markt- richten maakten gebruik van waarde-innovatie als strategie, in tegenstelling tot het 
focussen op de concurrentie. Door te focussen op waarde-innovatie zet je de concurrent buitenspel en creëer 
je een eigen, nieuwe markt. Voor het creëren van een nieuwe waardecurve ontwierpen zij het vier-actieskader.  

 

 Welke factoren die vanzelfsprekend zijn in de branche moeten geschrapt worden? 

 Welke factoren moeten er afgezwakt worden tot een stuk onder de branchenorm? 

 Welke factoren moeten versterkt worden tot boven de branchenorm? 

 Welke factoren die de branche nooit heeft geboden moeten er gecreëerd worden? 
 

                                                           
54 (Treacy, 1997) 
55 (Trompenaars, 2014) 
56

 (Ohmae, 1991) 
57 (Trompenaars, 2014) 
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Deze antwoorden bieden de basis voor een nieuwe waardecurve. De drie kenmerken van een goede strategie 
volgens Kim & Mauborgne zijn focus, een afwijkende vorm en een overtuigende keuze.

58
  

4.2.7 Kotler 
Kotler richt zich met zijn positioneringstheorie op de vijf productniveaus, gezien vanuit de beleving van de 
consument.

59
 Omdat het product waarmee AREA071 zich in het kader van dit onderzoek wil positioneren 

bestaat uit een netwerk, de deelnemers van het concept, en de doelgroep niet uit consumenten bestaat wordt 
deze theorie buiten beschouwing gelaten bij Connecting the Dots.  

4.2.8 Hamel & Prahalad 
Hamel & Prahalad richten zich met hun positioneringstheorie op de kerncompetenties van een bedrijf.

60
 Omdat 

zij hierbij alleen naar de organisatie zelf kijken en zich niet richten op de doelgroep en concurrentie past deze 
theorie niet bij Connecting the Dots.  
 
 

4.3 Conceptueel model  
Deze  presenteert het gekozen conceptuele model. Eerst onderbouwt de onderzoekster waarom dit model 
gekozen is. Daarna volgt een uitleg van het theoretische model.  

4.3.1 Onderbouwing keuze 
Zowel Porter als Treacy & Wiersema stellen dat de organisatie zich op slechts één strategie moet richten. 
Tegenstanders van deze theorieën stellen dat focussen op een generieke strategie niet automatisch meer 
succes oplevert dan het werken met een hybride strategie.

61
 Vaak presenteren organisaties met een hybride 

strategie zelfs beter.
62

 Professor Murray stelt dat de strategieën van Porter elkaar niet uitsluiten, ook hij is van 
mening dat de keuze om op één strategie te focussen niet altijd de beste keuze is.

63
 Met name binnen een 

dynamische markt zoals de constellatie waarbinnen AREA071 opereert is het waardevol om de strategie aan te 
kunnen passen bij veranderingen in het speelveld, bij de doelgroep of binnen de organisatie zelf. Deze 
theorieën zijn dus niet relevant voor die onderzoek.  
 
Het model van Kim & Mauborgne biedt een interessante strategie. Echter is deze theorie niet meer van 
toepassing op AREA071. Twee jaar geleden is de directie met succes een innovatief concept in een blauwe 
oceaan gestart. Door te kijken naar de huidige aanbieders en diensten en het gemis in de markt hebben zij een 
totaal nieuw concept gecreëerd. Met dit onderzoek wil AREA071 niet opnieuw een blauwe oceaan creëren, 
maar juist een nieuwe doelgroep aan het huidige concept verbinden.  
 
Ohmae richt zich op zowel de organisatie zelf als de doelgroep en de concurrentie. Riezebos & Van Der Grinten 
deden dit ook met hun MDC-model, dat veel gelijking vertoont met het model van Ohmae. Echter is de theorie 
van Ohmae (die ook wel ‘Mr. Strategy’ genoemd wordt

64
) al ruim dertig jaar eerder gepubliceerd dan de 

theorie van Riezebos & Van Der Grinten. De theorie van Riezebos en Van Der Grinten lijkt een kopie van het 3C 
Model van Ohmae. Op basis van deze gronden is het 3C Model van Ohmae het model dat is gekozen voor 
Connecting the Dots. Een model dat, onder andere volgens F. Trompenaars en P. Coebergh, nog steeds een 
sterk positioneringsmodel is.

65
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4.3.2 Uitleg model 
In  § 3.2.5 wordt de theorie van Ohmae globaal uitgelegd. Om 
de probleemstelling goed te kunnen beantwoorden is het 
echter noodzakelijk om dieper in de theorie te duiken. In deze  
wordt de theorie van Ohmae verduidelijkt. Deze  is in zijn 
geheel gebaseerd op de theorie van Ohmae.

66
 

 
De theorie van Ohmae is gebaseerd op de 3 C’s: corporation, 
customers en competitors. De organisatie zelf, de doelgroep 
en de concurrentie. Om een duurzaam strategisch 
concurrentievoordeel te veroveren dient de organisatie de 
‘key factors of succes’, de zogenaamde ‘KFS’s’ vast te stellen. 

 
Corporation 
Binnen het component ‘corporation’, ofwel organisatie, 
ligt de focus op de vragen ‘Wie zijn we?’ en ‘Waar zijn 
we goed in?’ De organisatiegebaseerde strategieën die hierbij horen zijn:  
 

 Selectivity and sequencing 

 A case of make or buy 

 Improving cost-effectiveness 
 
Customer 
Binnen het component ‘customer’, ofwel klanten/doelgroep, ligt de focus op de vragen ‘Wie bedienen we?’ en 
‘Wat wil onze doelgroep?’ De klantgebaseerde strategieën die hierbij horen zijn:  
 

 Segmenting by objectives 

 Segmenting by customer coverage 

 Resegmenting the market 

 Changes in customer mix 
 
Competitor 
Binnen het component ‘competitor’, ofwel concurrentie, ligt de focus op de vragen ‘Wie zijn onze 
concurrenten?’ en ‘Wat zijn de sterktes en zwaktes van onze concurrenten?’ De concurrentgebaseerde 
strategieën die hierbij horen zijn:  
 

 The power of an image 

 Capitalizing on profit- and cost-structure differences 

 Tactics for flyweights 

 Hito, Kane, Mono
67

 
 
Op basis van de uitkomsten van het onderzoek waarbij de drie C’s in kaart worden gebracht, biedt de theorie 
diverse strategieën en handvatten om een duurzaam strategisch concurrentievoordeel te behalen.  
 
  

                                                           
66

 (Ohmae, 1991) 
67 (Ohmae, 1991) 

Figuur 4 - Conceptueel model (Ohmae, The mind of the 
strategist, 1991) 
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4.4 Hypothesen 
In deze  zijn de hypothesen geformuleerd die onderzoekster zal toetsen. Een hypothese is een aanname, 
waarvan bewezen moet worden of deze juist of onjuist is. De hypothesen worden gebruikt als voorspellingen 
van de uitkomst van het onderzoek. De hypothesen zijn geformuleerd op basis van het conceptuele model en 
de bijbehorende theorie,  § 4.3, en dragen bij aan het antwoord op de probleemstelling en de doelstelling. De 
hypothesen zijn gebaseerd op de organisatie zelf, haar klanten en haar concurrentie. 
 

 
“A succesful strategy is one that ensures a better or stronger matching of corporate strenghts to 

customer needs than is provided by competitors.”
 68

 

 
1. Als de organisatie de focus legt op de positionering van de concurrenten, dan zal de organisatie 

daarmee een duurzaam concurrentievoordeel behalen. 
 
“The only way the corporation can profitably survive the head-on competition is to be much stronger 

in one or more key functions. […] Maintaining a positive differential in key functional strengths is 
vital to retaining an advantage in profit performance and marketshare.”

 69
 

 
2. Als de sterke punten van de organisatie benadrukt worden, dan creëert de organisatie daarmee een 

duurzaam strategisch concurrentievoordeel.  
 

 
“To establish a strategic edge over its competition, the company will have to  

segment the market and then concentrate its  

efforts on meeting their needs.” 
70

 

 
3. Als de organisatie inspeelt op de behoefte van haar klanten, dan zal zij een duurzaam strategisch 

voordeel behalen.  
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69
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5   Methodologie  
 

In dit hoofdstuk wordt de gekozen methode van onderzoek per deelvraag toegelicht en onderbouwd. 
Vervolgens wordt de selectiemethode van respondenten toegelicht, waarna de manier van interviewen wordt 
onderbouwd.   
 

5.1 Methode van onderzoek per deelvraag 
Deze  beschrijft de methode van onderzoek en operationalisering per deelvraag, zoals opgesteld in §3.4. 
 

5.1.1 Wat is de waarde van AREA071?  
Deze onderzoeksvraag gaat over de organisatie zelf en wordt daarom intern uitgevoerd. De onderzoeksvraag 
bestaat uit twee delen, namelijk:  
 

1a. Wie zijn de deelnemers die gevestigd zijn bij AREA071, wat kunnen zij bieden en wat hebben zij 
nodig?  
1b. Waar ligt de kracht van het bedrijf/concept volgens de deelnemers?  
 

De gekozen methode van onderzoek is kwalitatief onderzoek. De antwoorden op de vragen die nodig zijn om 
deze deelvraag te kunnen beantwoorden zijn zeer uiteenlopend en het is noodzakelijk hierbij de mogelijkheid 
te hebben om door te vragen. Door middel van diepte interviews kan de onderzoekster gericht doorvragen 
naar de achterliggende motieven. Hierdoor ontstaat een beeld van de wensen en voorkeuren van de 
doelgroep. De focus voor deze deelvraag ligt bij het kapitaal van AREA071, de deelnemers die zich hebben 
gevestigd bij het concept. De waarde van mensen is niet in kwantitatieve metingen en grafieken uit te drukken. 
Bij het interview maakt de onderzoekster gebruik van een topic guide. De topic guide geeft een aantal 
richtlijnen en onderwerpen weer, maar de precieze vraagstelling is niet vooraf vastgesteld. Hier is voor gekozen 
om ruimte te houden voor aanpassingen in de vraagstelling omdat de vraagstelling kan variëren per interview, 
gebaseerd op de reacties van de respondenten.  
 
Omdat de onderzoekster bekend is met de respondenten, is er gekozen voor een informele benadering. Er is 
reeds een vertrouwensband en informele manier van contact aanwezig. De respondenten worden 
aangesproken met ‘je’. Voor de respondenten zou het ongemakkelijk kunnen zijn om ineens op een andere 
manier benaderd te worden en een ongebruikelijke afstand te voelen. Het is belangrijk om dit te voorkomen, 
de respondent moet zich op zijn of haar gemak voelen.

71
  Om zuivere onderzoeksresultaten te krijgen neemt de 

onderzoekster zo veel mogelijk externe factoren weg. De onderzoekster reserveert een vergaderruimte bij 
AREA071 om een rustige atmosfeer te creëren voor het gesprek. Zowel de onderzoekster als de respondenten 
zijn hier dagelijks aanwezig. Bij enkele vragen zal de onderzoekster gebruik maken van de cardsortingmethode. 
De cardsortingmethode is een sterke techniek

72
 die ervoor zorgt dat de respondent een bepaalde volgorde 

bepaalt, waardoor de respondent gestuurd wordt om kritisch naar zijn of haar eerste ingevingen te kijken. Het 
gesprek verloopt ‘inside-out’. De onderzoekster vraagt eerst naar de ondernemer/onderneming, daarna naar 
zijn of haar klanten, vervolgens naar de concurrentie en tenslotte naar AREA071. Deze opbouw in het gesprek 
is gebaseerd op het conceptuele model en de drie C’ (Corporation, Customers en Competitors) die Ohmae 
benoemt in zijn theorie. Deze theorie is omschreven in §4.3.   
 

5.1.2 Hoe staat de primaire doelgroep tegenover samenwerking? 
Deze onderzoeksvraag wordt beantwoord door middel van kwalitatief onderzoek. Om de wensen en ideeën 
van de doelgroep in kaart te brengen is het noodzakelijk om door te kunnen vragen. Kwantitatief onderzoek 
biedt deze mogelijkheid niet. AREA071 zou graag samenwerken met de doelgroep, de waarde van de 
doelgroep en van samenwerking is niet in kwantitatieve metingen en grafieken uit te drukken. Middels 
interviews kan de onderzoekster de diepte in duiken met de respondenten en zoveel mogelijk specifieke 
informatie verzamelen. Dit is de juiste onderzoeksmethode voor Connecting the Dots, omdat de respondenten 
erg van elkaar verschillen. Deze interviews vinden plaats op locatie bij de respondent. Daarnaast is de 
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informatie erg gedetailleerd. Met een kwantitatief onderzoek is deze informatie niet goed in beeld te brengen. 
Bij het interview maakt de onderzoekster gebruik van een topic guide. De topic guide geeft een aantal 
richtlijnen en onderwerpen weer, maar de precieze vraagstelling is niet vooraf vastgesteld. Hier is voor gekozen 
om ruimte te houden voor aanpassingen in de vraagstelling omdat de vraagstelling kan variëren per interview, 
gebaseerd op de reacties van de respondenten.  De topic guide heeft een rustige opbouw naar het onderwerp 
samenwerking, om vertrouwen op te bouwen bij de respondenten voor de onderzoekster naar deze informatie 
vraagt. De topic guide is te vinden in bijlage IV.   
 

5.1.3 Binnen welke constellatie opereert AREA071?  
Deze onderzoeksvraag wordt beantwoord door middel van kwalitatief onderzoek en deskresearch. Via 
deskresearch worden de deelnemers binnen het speelveld van AREA071 en Economie071 in kaart gebracht. 
Tijdens de interviews met de doelgroep vraagt de onderzoekster naar samenwerkingsverbanden en –wensen. 
Zo kan de onderzoekster nog specifieker in kaart brengen hoe de constellatie waarin AREA071 opereert eruit 
ziet en welke partijen er binnen dit speelveld met elkaar verbonden zijn. Deze deelvraag wordt beantwoord 
middels deskresearch en de vragen gericht op samenwerking aan de primaire doelgroep, welke te vinden zijn in 
de topic guide in bijlage IV, zie §5.1.2.  Deze interviews vinden plaats op locatie bij de respondent. 
 

5.1.4 Welke trends en ontwikkelingen in de markt van de secundaire doelgroep hebben 
invloed op de positioneringstrategie voor AREA071?  

De gekozen methoden van onderzoek zijn kwalitatief onderzoek en deskresearch. Het kwalitatieve onderzoek 
vindt plaats bij de respondent op locatie of telefonisch. Via deskresearch worden actuele trends en 
ontwikkelingen onderzocht en in beeld gebracht. Daarnaast houdt de onderzoekster expertinterviews op 
macroniveau en vraagt de onderzoekster de doelgroep naar hun kijk op deze vraag. Middels kwalitatief 
onderzoek kan de onderzoekster doelgerichte vragen stellen om een helder beeld te krijgen van de 
ontwikkelingen waar starters en zzp’ers mee te maken hebben. Bij het interview maakt de onderzoekster 
gebruik van een topic guide. De topic guide geeft een aantal richtlijnen en onderwerpen weer, maar de 
precieze vraagstelling is niet vooraf vastgesteld. Hier is voor gekozen om ruimte te houden voor aanpassingen 
in de vraagstelling omdat de vraagstelling kan variëren per interview, gebaseerd op de reacties van de 
respondenten.   
 

5.1.5 Welke concurrenten heeft AREA071 binnen de componenten huisvesting, 
netwerken en begeleiding en hoe positioneren zij zich?  

Deze onderzoeksvraag wordt beantwoord door middel van deskresearch. Via deskresearch maakt de 
onderzoekster een concurrentenanalyse op basis van de drie pijlers van AREA071: huisvesting, netwerken en 
begeleiding. Zo kan de onderzoekster een duidelijk beeld schetsen van het speelveld waarbinnen AREA071 
opereert en de constellatie daarmee nog beter in kaart brengen. Ook kan de onderzoekster rekening houden 
met deze informatie bij het positioneringsadvies.  
  



Connecting the Dots, 2015 - Mandy Groenewegen 
 

 23 

 

5.2 Operationalisering en steekproef per doelgroep 
In deze  wordt de keuze voor de respondenten toegelicht. Zowel voor de primaire doelgroep als de secundaire 
doelgroep is een onderbouwde keuze gemaakt.  

5.2.1 Respondenten primaire doelgroep 
De primaire doelgroep bestaat uit de beoogde samenwerkingspartners voor AREA071  in de regio Groot Leiden. 
Door samen te werken met onder andere ondernemersverenigingen, onderwijsinstellingen en de overheid kan 
AREA071 nieuwe kansen en een sterkere positie voor zichzelf en haar directe doelgroep creëren. De lijst met 
respondenten uit de primaire doelgroep is opgesteld in samenspraak met opdrachtgever AREA071. De 
uitgebreide analyse en onderbouwing voor de keuze van de respondenten is te vinden in bijlage II. Om deze 
doelgroep en de constellatie waarbinnen AREA071 opereert in kaart te brengen, neemt de onderzoekster 
kwalitatieve interviews af met de volgende respondenten:  
 

 
Daarnaast worden de respondenten zodanig geselecteerd dat zij ieder in een andere branche actief zijn. Er zijn 
geen twee respondenten actief in dezelfde branche. Op deze manier wordt een zo divers mogelijk beeld van de 
doelgroep geschetst. Bewezen is dat mannen en vrouwen verschillen

73
, de onderzoekster verwacht daarom 

verschillende inzichten te verkrijgen door de respondenten gelijk te verdelen op basis van dit selectiecriterium.  
Ook worden de respondenten gelijk verdeeld in ‘starters’ en ‘zzp’ers’, de twee groepen waaruit de secundaire 
doelgroep bestaat. De onderzoekster verwacht dat starters en zzp’ers verschillende behoeften en inzichten 
hebben. Daarom is er een selectie gemaakt op basis van dit criterium.  Ten slotte zijn de respondenten 
geselecteerd in ‘oude en nieuwe garde’. De starters en zzp’ers worden onderverdeeld in ondernemers die zich 
binnen een jaar (de pilotfase) na opening bij het concept aansloten en ondernemers die zich na de pilotfase bij 
AREA071 vestigden. Deze keuze is gemaakt, omdat de twee groepen anders naar AREA071 zullen kijken indien 
zij hier al sinds de start (nog weinig aangesloten ondernemers, daardoor een beperkter netwerk) of meer 
recentelijk vestigden.  
Om een helder beeld te krijgen van de trends en ontwikkelingen waar de doelgroep van AREA071 mee te 
maken heeft, ondervraagt de onderzoekster twee experts  naar hun visie en bevindingen. Deze respondenten 
hebben ieder een andere kijk  op de markt van starters en zzp’ers vanuit hun functie of organisatie. Deze 
interviews zijn bedoeld om een verdieping te geven op de deskresearch. Deze twee respondenten zijn gekozen 
omdat respondent 17 een commerciële organisatie vertegenwoordigt en respondent 18 een stichting.  
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6   Resultaten 
 

In dit hoofdstuk worden de resultaten besproken. De resultaten zijn ingedeeld per deelonderwerp (deelvraag) 
en gebaseerd op de afgenomen interviews en deskresearch. De cursieve quotes zijn terug te vinden in de 
analyseschema’s in bijlage VII, VIII en verbatim uitwerkingen in bijlage XIV. De nummers achter de quotes 
verwijzen naar de respondent die deze uitspraak deed.  
 

6.1 De waarde van AREA071 
Om de waarde van AREA071 in kaart te brengen en duidelijk te maken wat AREA071 de primaire doelgroep te 
bieden heeft, heeft de onderzoekster kwalitatieve interviews afgenomen met de directie van het concept en 
acht  
van AREA071 te achterhalen, heeft de onderzoekster de respondenten onder andere vragen gesteld over de 
sterke punten van hun organisatie en van zichzelf als ondernemer, hun achtergrond en kwaliteiten en de sterke 
punten van het concept AREA071. 
 
In analyseschema 1 in bijlage VIII staat hoe lang de respondenten al ondernemer zijn. De antwoorden variëren 
tussen één jaar en 20 jaar. Twee van de respondenten zijn ervaren ondernemers, door de wol geverfd: “Ik ben 
vanaf ’99 betrokken geraakt bij mijn eerste startup”(2), “Ik onderneem denk ik al 20 jaar”(4). Meer dan de helft 
van de respondenten is sinds vier á vijf jaar ondernemer: “Ik ben in januari vijf jaar aan het ondernemen”(8), 
“fulltime sinds twee jaar en parttime sinds vier jaar”(5), “ik ben al vier jaar zelf aan het ondernemen”(6).   
 
De ervaring die zij hebben opgedaan hebben zij niet alleen opgedaan tijdens het ondernemen. Een aantal 
respondenten hebben voor groot-zakelijke organisaties gewerkt en weten dus ook van het reilen en zeilen 
binnen zo’n omgeving. “Toen ik bij Sanoma zat, zat ik in een traineeprogramma, in zo’n high potentials-
clubje”(7).  “Ik heb dit altijd gedaan bij de overheid, bij een accountanskantoor, bij Fox IT, een gespecialiseerd 
bedrijf in Delft”(3).  
 
In analyseschema 2 in bijlage VIII staan de omschrijvingen van de diensten/bedrijfsvoering van de 
respondenten beschreven. Het valt op dat de respondenten ieder actief zijn in een andere branche of markt. 
De volgende omschrijvingen kwamen naar voren: ontwikkeling duurzaam verpakkingsmateriaal, technologie 
voor audioherkenning, audits & risicomanagement, IT-beveiliging , online platform voor handgemaakte 
producten & pop-up shops, online verhuur van smokings, communicatieprojecten voor tuin- en landbouw, 
training en coaching en IT-beveiliging.  
 

“Als het zo door blijft gaan, als het zo gaat als ik in mijn hoofd heb, 
hebben we een vestiging in Denemarken, hebben we een vestiging in 

Belgie, hebben we een vestiging in Engeland.” 
 
De respondenten gaven door middel van cardsorting aan in welke fase hun onderneming zich op dit moment 
bevond. Een van de respondenten gaf aan dat zijn onderneming nog niet groeit, omdat zij nog niet echt gestart 
zijn. “Ja sowieso startend. Maar ik bedoel de echte start zie ik als wanneer we productie zouden hebben. En echt 
afzet.” (1). Een andere respondent gaf aan op dit moment geen groei te zien omdat zij achteruitgang ziet in haar 
onderneming. “Deze, startend is en geen groei of gevestigd is en geen groei. Meer een achteruitgang.”(6). Alle 
andere respondenten gaven aan dat zij een groei of zelfs sterke groei zien in hun onderneming. “startend en 
groeit sterk”(5) “Sterk groeiend zou ik niet zeggen… het groeit wel, dus gevestigd en groeit”(7), “Ik heb het gevoel 
dat mijn onderneming op dit moment startend is en sterk groeit”(8).  Een aantal respondenten ziet hun 
onderneming bij instandhouding van de huidige koers over vijf jaar internationaal opereren: “Ja, over 5 jaar zie 
ik onszelf internationaal opereren”(1), “Als het zo door blijft gaan, als het zo gaat als ik in mijn hoofd heb, 
hebben we een vestiging in Denemarken, hebben we een vestiging in België, hebben we een vestiging in 
Engeland.”(4), “Maar ik hoop dat mijn bedrijf, of specifiek ik persoonlijk dan een bekende is op het gebied van 
projectontwikkeling in Afrika met zelfstandige ondernemers”(7).  Een van de respondenten geeft aan: “dan ben 
ik een bekende spreker in Nederland.”(8) 
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Om daar te komen hebben de respondenten vooral doorzettingsvermogen en lef nodig: “heel veel lef”(4), “Een 
heleboel doorzettingsvermogen”(7), “lef voornamelijk”(8). Daarnaast ook praktische zaken: “Meer mankracht”(5), 
“financiering regelen “(1), “goede medewerkers”(3), “Meer klanten”(6), “Continuïteit in opdrachten”(5) en “m’n 
netwerk moet nog veel meer groeien”(7).  
 
Op de vraag wat het onderscheidend vermogen van de respondenten is, wat hen typeert, worden diverse 
antwoorden gegeven. De ondernemers beschikken over de volgende kwaliteiten: helikopterview en 
samenwerking(1), strategisch, creëren van juiste randvoorwaarden, technische specialist, communicatief 

vaardig en een allrounder(2), combinatie tussen technische specialisatie en begrijpelijk uit kunnen leggen hoe 

het zit, eerlijke informatie en focus op de belangrijke punten(3), specialist met brede kennis, enthousiasme, 
inschattingsvermogen, eerlijke tarieven, toegankelijk en duidelijke communicatie(4), Passie, enthousiasme, 
intuïtie, combinatie tussen online en offline ondernemen(5), flexibiliteit, inlevingsvermogen, harde werker, 
open voor nieuwe ideeën, servicegericht en snel kunnen schakelen(6),  Doorzettingsvermogen, betrokkenheid, 
perfectionisme, opbouwen duurzame relatie, daadkracht en visie/ideeën om kunnen zetten in actie(7), 
Vertrouwen, positiviteit, mensen goed kunnen lezen en interpreteren(8).  
 
Alle respondenten zijn gaan ondernemen, omdat zij een kans kregen of gat in de markt zagen(5,6,8), 
ondernemersdrang hadden(1,2,4,7) of op hun eigen manier/autonoom wilden kunnen werken(2,3,4,7).   
 

“het feit dat we hier met allemaal ondernemers en zelfstandigen zitten, dat 
draagt natuurlijk ook op een implicietere manier bij aan hoe je zelf als 

ondernemer bent, want sparren en dergelijke is ook een vorm van samenwerken” 
 
De kennis die zij zouden kunnen delen varieert van vakkennis tot vaardigheden gericht op ondernemen. Een 
van de respondenten gaf aan dat zij geen zin en tijd had om kennis met anderen te delen(6). Respondent 7 
vertelde: “Ja, ik ben voornamelijk goed met individuele mensen en ik kan hen helpen om vage ideeën om te 
zetten in heldere visie.”(7) Een van de respondenten lijkt het leuk om anderen te leren “wat je kunt doen om op 
te vallen bij je klanten en hoe je om gaat met social media”(5). Respondent 2 en 4 zijn door de wol geverfd en 
delen graag hun ervaringen met andere ondernemers: “de dingen waar ik zelf mee op mijn bek ben gegaan en 
gestructureerd denken, proces denken”(4),  “Nou ja gewoon mijn ervaring, bijvoorbeeld mijn tijd uit de 
Verenigde Staten”(2).  
 
Over het samenwerken met andere ondernemers gaven de respondenten aan in de toekomst graag meer 
samen te willen werken met anderen. (1, 2, 7, 8) Veel respondenten werken momenteel ook onderling samen met 
andere ondernemers binnen AREA071: “Ja, naast de samenwerking met de creatieve ondernemers die we 
vertegenwoordigen. We hebben uiteraard de boekhouder van AREA071. Onze webshop van Poush wordt 
geregeld door 2tpt, door Kevin”(5),  “Daarbij trek ik overigens ook regelmatig op met Mark, die naast mij zit, dat 
is echt een technische informatiebeveiligingsspecialist”(4), “Dus wat dat betreft om even de koppeling naar 
AREA071 te maken, het feit dat we hier met allemaal ondernemers en zelfstandigen zitten, dat draagt natuurlijk 
ook op een implicietere manier bij aan hoe je zelf als ondernemer bent, want sparren en dergelijke is ook een 
vorm van samenwerken”(2), “Met Geralda en Yvonne Curven heb ik een trainingsprogramma opgezet, met 
Francine organiseer ik de Open Coffee”.(8)   
 
. (1, 2, 3, 4, 5, 6, 7) Respondent 8 zei: “Een soort netwerk iets. En ik wil alleen daarin meewerken en daarover 
nadenken als het echt dikke, vette, kwalitatief hoogstaande ondernemers zijn, maar niet elke week en geen 
aanbevelingsbriefjes. Het moet een soort van license club zijn. En het moeten gewoon echt mensen van niveau 
zijn.”(8)   
 
De respondenten zijn niet alleen actief in verschillende branches en markten, maar hebben ook hele 
verschillende klanten. Producenten, reparateurs en refurbishers die gebruik maken van (droog) 
buffermateriaal(1), klanten uit de tv-industrie, radio-industrie, muziekindustrie in de toekomst andere klanten 
via de advertentie-industrie(2), met name zorgverzekeraars, zorginstellingen en de financiële sector(3), publieke 
instellingen, met name woningcorporaties en ministeries(4), hippe vrouwen van tussen de 25 en 45(5), grote 
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familiebedrijven uit de tuin- en landbouwsector en respondent 6 en 8 beschrijven hun klanten als “heel 
divers”(6, 8). 
 
Vol passie vertelden de respondenten over de klanten en projecten waar zij afgelopen jaar voor mochten 
werken. Variërend van grote woningcorporaties(4) en grote radiostations(2) tot kleine creatieve ondernemers 
met een 3D-printer(5), van een stel dat in trouwkledij naar een concert ging(6), de politie(3) of een dame die een 
bijzonder verandertraject onderging(8) tot een duurzame relatie met een gewassenbeschermer(7).  
) of dat zij (nog) geen of weinig omzet maken(1, 2, 5). Andere respondenten gaven aan dat hun omzet in balans is 
of dat zij ‘goed verdienen’: “ik verdien hartstikke goed”(7), “Mijn omzet, en dat verbaast me mateloos, zit voor 
het tweede jaar boven de ton.”(4), “Het levert genoeg op om prima van te kunnen leven. Ik betaal mezelf het 
salaris uit dat ik vroeger ook verdiende”(3).  
 
De respondenten streven allemaal bepaalde waarden na naar hun klanten toe. De volgende waarden werden 
genoemd: Volledig ontzorgen, meedenken vanuit de klant, totaalaanpak, lage kosten, betrouwbaarheid, 
kwaliteit(2, 3 en 7), vertaalslag kunnen maken, transparantie(4 en 5), betrouwbaarheid, meedenker, passie voor 
handgemaakt, grote massa bereiken voor klanten, eerlijkheid (1, 4, 6 en 7), service, constructief, perfectionisme, 
klant in het middelpunt / meerwaarde toevoegen voor klant, geluk en verwondering. 
 

“de mythe dat zzp’ers een risico zijn voor de continuiteit dat is niet waar” 
 
De respondenten zien een duidelijke meerwaarde in samenwerking met zzp’ers of startende ondernemers voor 
grote partijen zoals overheidsorganen, het MKB(+) en grote organisaties. De redenen die zij noemen zijn: 
“Innovaties, volledige aandacht, hechte samenwerking, sneller schakelen”(1),  “Over het algemeen goedkoper, 
kwaliteit, de mythe dat zzp’ers een risico zijn voor de continuïteit dat is niet waar”(4), “Vanwege de andere kijk 
op ondernemen, volledige focus op één specialisatie, ook gewoon het netwerk wat zo’n ondernemer 
meebrengt”(5), “Flexibiliteit, het verantwoordelijkheidsgevoel dat mensen hebben, veel meer focus op één 
project”(7) en “Een veel objectiever beeld, Flexibiliteit, inzicht, nieuwe ideeën, creativiteit, ze zijn vaak 
gemotiveerder en ze willen vaak harder werken.”(8) 
 

“Innovaties, volledige aandacht, hechte samenwerking, sneller schakelen” 
De respondenten zeggen zich te onderscheiden van grote organisaties, zij gaven de volgende antwoorden: 
Flexibiliteit, probleemoplossende technologie, lagere kosten, toegankelijker, kleinschaligheid, nuchterheid, 
service, persoonlijke passie, vakbekwaamheid, ervaring. De uitgebreide antwoorden zijn te vinden in 
analyseschema 26 in bijlage VIII. 
 
Over AREA071 zijn de respondenten positief. De redenen dat zij kozen voor een werkplek buiten huis zijn met 
name betere focus/concentratie(1, 3, 4, 5, 7),  het missen van collegialiteit (5, 8), het scheiden van werk en privé(4, 6) 
en het belang van een professionele werkplek (1, 2).  
 
In  
in feite geen collega’s, maar je hebt wel die collegialiteit om je heen zeg maar, wel de werksfeer.”(4), “ik ben hier 
zo onwijs gegroeid, omdat je met allemaal ondernemers bij elkaar zit”(5), “briljante plannen”(5), “Er is hier 
gewoon echt wel een goeie flow voor iedereen, ook als mensen soms een beetje anders zijn”(5), “Dat je gebruik 
kan maken van elkaars diensten”(6), “Een hele toegankelijke prijs”(7), “Dat alles geregeld is, dat je je nergens 
meer zorgen om hoeft te maken”(7), “Wat dan nog het meeste eruit steekt voor mij, gewoon de diversiteit van 
de mensen hier, met verschillende insteken, verschillende soorten businesses”(7), “Energie hier die ik fijn vind”(8). 

 
“Wat dan nog het meeste eruit steekt voor mij, gewoon de diversiteit van de mensen hier,  

met verschillende insteken, verschillende soorten businesses” 
 
In analyseschema’s  31 en 34 in bijlage VIII is te lezen wat de respondenten nog missen en welke kansen 
AREA071 nog zou kunnen benutten. De punten die naar voren kwamen waren: Een douche (1), meer technische 
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(IT) mede-ondernemers (2), een eigen, afgesloten ruimte(3), iemand achter de balie(5), facilitaire ondersteuning 
in de lunchruimte (5, 6, 7), meer (media) aandacht vestigen op de gevestigde ondernemers (6) en een interne 
communicatiemogelijkheid (7). De kansen die AREA071 nog zou kunnen benutten volgens de respondenten zijn: 
Grotere bedrijven aan zich binden(1, 4, 7, 8), bijeenkomsten en meetings(1, 8), meer richten op start-ups (2), 
bemiddelen in funding(2), extra verdieping erbij om het concept uit te breiden(4), uitstraling/branding naar 
buiten toe over gevestigde ondernemers(6), verbinden van kleine ondernemers met grote instanties(7), 
meerdere locaties(7). 
 
AREA071 wordt gedragen door de ondernemers die zich er hebben gevestigd. Zij doen dat op verschillende 
manier. Zelf vertellen zij: “In potentie natuurlijk de innovatie, en dat kan wel als een magneet voor andere start-
ups gaan werken die ook op zoek zijn naar die vibe”(2), “Er zit hier van alles. Heel veel specialistische bedrijven. 
Die diversiteit. […]Los van de werkplekken kunnen die mensen hier natuurlijk ook nuttige contacten of kennis 
opdoen. Dat is waardevol.“(3), “ik neem diensten af, dus ik zorg voor werk”(5), “in elk geval mijn chocoladeletters 
deze week en mijn gezelligheid en ik rijg saté regelmatig”(5), “Ik heb voor verschillende ondernemers wel wat 
werk georganiseerd”(7), “kunnen bij mij wel aankloppen voor hulp”(7) “gezelligheid, ik probeer altijd de mensen  
doelgroep besproken. Ruim 74% van de respondenten uit dat onderzoek gaf aan dat externen binnen 
organisaties voor grote veranderingen zorgen. Om zich te kunnen onderscheiden ten opzichte van 
concurrenten investeert 86% van de zzp’ers in opleidingen of trainingen. 80% van de zelfstandig ondernemers 
wil niet doorgroeien naar een MKB-onderneming, maar zichzelf blijven ontwikkelen door samenwerking met 
andere zzp’ers en ondernemers.

74
  

Uit de zzp-barometer blijkt dat het grootste deel van de zelfstandige ondernemers is gestart vanuit een 
positieve reden, 18,4% is uit noodzaak zelfstandig ondernemer geworden. Het vertrouwen van zelfstandig 
ondernemers in het eigen bedrijf stijgt, bijna de helft van de zzp’ers denkt dat zijn of haar bedrijf het in 2014 
beter doet dan in 2013.

75
 Het groeiende aantal zzp’ers draagt bij aan innovatie, werkgelegenheid en 

productiviteit.
76

   

 
Samenvatting: 
Een aantal van de respondenten is al jaren ondernemer, sommige ondernemers zijn net begonnen. De 
respondenten zijn werkzaam in hele verschillende branches en wanneer zij de huidige groei en koers 
aanhouden zeggen een aantal van de ondernemers dat zij binnen vijf jaar internationaal actief zijn en een team 
van medewerkers hebben. Bijna alle respondenten geven aan dat hun onderneming op dit moment groeit. 
Daar kunnen zij wel wat ondersteuning bij gebruiken van externe partijen in de vorm van financiële 
ondersteuning, materiële ondersteuning, meer klanten, individuele coaching en begeleiding door ervaren 
ondernemers, uitbreiding van hun netwerk, teamaanvullingen, colleges op hbo/universitair niveau en 
praktijkgerichte trainingen en workshops. Op één respondent na gaven alle ondernemers aan momenteel niets 
te missen in de regio op het gebied van ondernemen. De respondenten zijn werkzaam voor zowel kleine als 
grote klanten, waarbij grote partijen als verzekeraars, radiostations, zorginstellingen en ministeries ook tot de 
klantengroepen behoren. De belangrijkste manieren om nieuwe klanten aan te trekken zijn het netwerk en 
aanbevelingen door andere klanten. Wat betreft de waarden die naar klanten toe nagestreefd worden, worden 
de volgende waarden door meerdere respondenten benoemd: kwaliteit, transparantie en eerlijkheid. De 
ondernemers denken dat zijzelf als doelgroep, starters en zzp’ers, een meerwaarde kan leveren aan grotere 
externe partijen door hun innovatiekracht, de lagere kosten, de snelheid waarmee zij schakelen, de volledige 
focus en aandacht op een project, flexibiliteit en de motivatie die zij hebben. Zij vinden zelf meerwaarde in 
AREA071 door onder andere de collegialiteit, het netwerk, leren van en met elkaar, openheid/plek voor 
iedereen, de diversiteit onder de aangesloten ondernemers en de goede sfeer. Wat opvalt is dat de vrouwelijke 
respondenten met name de sfeer en collegialiteit bij AREA071 noemen als sterk punt en de mannen de 
volledige ontzorging die AREA071 biedt.  
 
Kansen die AREA071 nog zou kunnen benutten zijn onder andere meer de binding met grotere bedrijven, 
bijeenkomsten en meetings, meer focus op start-ups, de verbinding tussen kleinere ondernemers en grote 
instanties en bemiddeling in funding. De meerwaarde van het concept voor de primaire doelgroep is de 
kwaliteit van de gevestigde ondernemers, een grote bron van talent, de energie die er heerst, het netwerk en 
de kennis, de diversiteit en specialismen en de verbinding met de starters en zzp’ers. Volgens de Tweede 
Kamer draagt het groeiende aantal zzp’ers bij aan innovatie, werkgelegenheid en productiviteit.  

                                                           
74 (Mesters, H. & Huismans, N., 2014) 
75

 (Sakkers, J. (ZZP Barometer), 2014) 
76 (Tweede Kamer, 2014) 
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De meerwaarde van AREA071 zit dus met name in de ondernemers die er gevestigd zijn. Dit via hun ervaring, 
flexibiliteit, vermogen tot innoveren en de focus en kwaliteit die zij kunnen bieden bij projecten. AREA071 biedt 
een binding met deze  
n welke meerwaarde zij zien in samenwerking met andere partijen. Deze interviews zijn afgenomen in het 
vooronderzoekstadium van het onderzoek. Er heeft verdiepend onderzoek plaatsgevonden bij aanvang van het 
vernieuwde afstudeertraject in september 2014. 
 
Alle respondenten hebben binnen hun functie te maken met ondernemers, en daarmee ook met starters en 
zzp’ers. In analyseschema 2, bijlage VII,  zijn de uitgebreide toelichtingen te vinden. Zo vertelden de 
respondenten: “Dus probeer als bestuurder te kijken naar de grotere algemene zaken die voor ondernemers 
relevant zijn , om hier te zorgen voor werkgelegenheid, ik vind het heel belangrijk dat wij een goed klimaat 
hebben voor ondernemers”(10), “bij jonge mensen ondernemerschap stimuleren”(10), “dat je ze de ruimte geeft 
om te kunnen ondernemen”(11), “Ondernemerschap stimuleren onder studenten”(12), “Verder blinken wij uit in 
een aantal zzp’ers; we zitten echt heel hoog in het percentage”(14), “We hebben bijvoorbeeld de 
bedrijfscontactfunctionaris, dat is specifiek een ambtenaar die het aanspreekpunt is voor zowel de grote 
bedrijven op de Grote Polder, maar ook voor zzp’ers”(15).  
 
De respondenten vertellen over hun huidige samenwerkingen: “Dus alle ondernemersverenigingen zijn 
vertegenwoordigd. Kamer van Koophandel en VNO NCV West spreken ook namens ondernemers. En op acties 
kan bijvoorbeeld een AREA071 betrokken worden. Als er een actie instaat waarbij zij een hele goede partner 
zouden zijn dan zijn dat mogelijkheden.”(9) “En ik spreek het meest met ondernemersverenigingen”(10). “We 
werken ook met de Kamer van Koophandel. Maar heel veel bedrijven voelen zich ook helemaal niet 
vertegenwoordigd in de Kamer van Koophandel omdat ze dat ook veel te bureaucratisch en te ambtelijk 
vinden.”(12) “Zo zijn er natuurlijk verschillende lokale ondernemersverenigingen, en als je dat naar een wat 
hoger niveau tilt hebben we natuurlijk de economische agenda die er is, maar het zou nog wel veel meer kunnen 
dan wat er nu is.”(15)  

 

“Dat zou beter moeten kunnen buiten de gemeentegrenzen – het contact met  
overkoepelende partijen, met ondernemersverenigingen. Dat moet echt veel beter.” 

 
Veel respondenten geven aan dat de samenwerking beter zou kunnen. Zo geeft respondent 2 aan in 
analyseschema 7 dat de Kamer van Koophandel is weggevallen in Leiden, en dat zij daardoor nu een andere rol 
hebben gekregen in het project Economie071. Respondent 10 geeft aan dat het goed zou zijn als zzp’ers als 
collectief aan kunnen geven waar zij tegenaan lopen of waar zij ondersteuning zouden willen. Ook respondent 
13 geeft aan dat haar vereniging meer zou moeten samenwerken met bedrijven. Respondent 14 zou graag 
beter contact willen tussen haar organisatie en overkoepelende partijen voor ondernemers, zoals 
ondernemersverenigingen: “Dat zou beter moeten kunnen buiten de gemeentegrenzen – het contact met 
overkoepelende partijen, met ondernemersverenigingen. Dat moet echt veel beter.” Respondent 15 ziet graag 
sterkere samenwerkingen: “Het zou nog wel veel meer kunnen dan wat er nu is.” Respondent 16 vraagt zich af 
wie de ondernemers vertegenwoordigt. Hij geeft aan dat hij het lastig vindt ondernemers te bereiken en dat hij 
vindt dat ondernemers niet goed worden vertegenwoordigd. Respondent 15 geeft aan dat hij vindt dat de 
grotere partijen ‘heel goed samen zouden kunnen werken’ met kleinere ondernemers: “maar ook de wat 
andere partijen, die kun je natuurlijk heel goed ook met elkaar samenwerken, doordat je kijkt naar wat er ook 
op  
met een Leiderdorper in gesprek raakt over iets waarvan ze allebei denken ‘Hé, daar kunnen we een 
samenwerking op inzetten.” Met name de binding tussen de verschillende partijen vindt hij interessant: “Hé, 
kan dan vanuit AREA071 georganiseerd worden’, met een inspirerend verhaal, waarbij je dus een aantal 
mensen van gemeenten bij elkaar hebt, maar ook vanuit de grote bedrijven, vanuit het onderwijs wat, en ook 
juist die zzp’ers die aan het woord kunnen komen, van: “Hé, wij hebben deze creatieve en nieuwe ideeën, alleen 
we hebben even niet de handen en voeten om dat voor elkaar te krijgen want we zitten met een stukje 
financiering, en hoe kunnen we de financiering een stukje verder krijgen.” 
 
Respondent 16 zou graag eens een goede inventarisatie zien van alle partijen die zich bezig houden met 
ondernemers. Hij ziet meerwaarde in een soort ‘community-netwerk’, waarin allerlei zelfstandige partijen 
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elkaar kunnen vinden en makkelijk kunnen schakelen wanneer dit nodig is. “En daar geloof ik meer in, want 
dan heb je echt een netwerkorganisatie”. 
 
In analyseschema 13 is te lezen dat respondent 13, bestuurslid van een grote ondernemersvereniging, vertelt 
dat de vereniging geen specifiek beleid of programma voor zzp’ers en starters in hun programma hebben 
opgenomen.  

 
“Startende ondernemingen geven vorm aan de vernieuwing  

van het  ondernemerschap in Leiden [……] Er zit ook een kans in dat ze  
groeien en daarmee werk opleveren voor anderen” 

 
Over de meerwaarde van zzp’ers en startende ondernemers voor de organisaties van de respondenten vertelt 
respondent 10: “Verreweg het grootste deel van de ondernemingen van Leiden wordt gevormd door 1-pitters 
[…]In die zin kan ondernemerschap in Leiden niet bestaan zonder ZZP-ers”, “Startende ondernemingen geven 
vorm aan de vernieuwing van het  ondernemerschap in Leiden […] Er zit ook een kans in dat ze groeien en 
daarmee werk opleveren voor anderen”. Respondent 12 geeft aan dat haar onderwijsinstelling studenten in de 
toekomst meer gaat begeleiden om zich te ontwikkelen tot zelfstandig ondernemer. “In dat kader zijn de 
contacten met startende ondernemers uiteraard van belang om van en met elkaar te leren om onze studenten 
hiervoor goed toe te rusten en de kennis uiteraard ook weer ten goede te laten komen aan de startende 
ondernemers met wie wij samenwerken.” Respondent 16 houdt zich bezig met de economische ontwikkeling 
van de regio Groot Leiden en vertelt: “Het enige wat wij willen is jonge, talentvolle, ondernemende mensen 
[…]hier naartoe halen. […]We willen ze blijvend verbinden aan deze regio.” “Die zouden we moeten spotten, en 
die zouden we dus blijvend, nadat ze hun papier hebben gehaald, hun diploma hebben gehaald, blijvend 
moeten faciliteren.  Ja, waar faciliteer je ze mee, dan? Nou, met twee hele belangrijke dingen voor starters – 
want het zijn starters dan, hè – financiering en huisvesting.”  
 

“Vaak is het zo dat een zzp-er zodanig in een bepaald product of dienst is  
gespecialiseerd, dat deze het beter en tegen lagere kosten kan 

 leveren, dan de grote organisatie” 
 
Startende ondernemers en zzp’ers zouden, volgens de respondenten, op de volgende manieren een 
bijdrage/meerwaarde kunnen leveren aan grotere organisaties, stichtingen of overheidsorganen: Door te 
vernieuwen en zich  daarin te onderscheiden van grote organisaties, het overbrengen van nieuwe inzichten die 
zij opdoen in verschillende branches en sectoren, als flexibele aanvulling op de vaste kern en door hun 
creativiteit.  “Vaak is het zo dat een zzp-er zodanig in een bepaald product of dienst is gespecialiseerd, dat deze 
het beter en tegen lagere kosten kan leveren, dan de grote organisatie”(10)  
 

“Zzp’ers zouden daar mooi in passen” 
 
Wel vertellen de respondenten 10 en 12 dat zij bij uitbesteding van een opdracht toch eerder kiezen voor een 
grotere organisatie, in verband met de waarborging en garantie van kwaliteit en continuïteit. Respondent 10 
ziet wel een mooie rol voor zzp’ers om ondernemerschap te stimuleren bij jonge mensen. “De tweede is bij 
jonge mensen ondernemerschap stimuleren […]Zzp’ers zouden daar mooi in passen.” 
 

“Dus ja, dat heb ik heel erg gemist, een coachende rol.  
Dat is mogelijk iets wat AREA071 zou kunnen.” 

 
Respondent 13 en 16 vragen zich af wie het stuk belangenbehartiging van (starende) ondernemers op zich gaat 
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nemen nu de rol van de Kamer van Koophandel is komen te vervallen in de regio Groot Leiden. Respondent 13, 
zelf ook ondernemer, vertelt: “Dus ja, dat heb ik heel erg gemist, een coachende rol. Dat is mogelijk iets wat 
AREA071 zou kunnen.[…] dat begeleidende stuk, een keer een gesprek over waar je nou allemaal aan moet 
denken, welke wegen er zijn.” Respondent 14 denkt dat de vragen van (startende) ondernemers nu terecht 
komen bij de gemeente. Respondent 16 zegt: “Want wie vertegenwoordigt die ondernemers dan?” 
 
 
 

Samenvatting: 
Alle respondenten hebben binnen hun functie al te maken met ondernemers, ook met startende of 
zelfstandige ondernemers. Veel van de respondenten vinden dat de samenwerking met andere partijen die zich 
met ondernemen bezighouden, beter moet kunnen. Het verdwijnen van de Kamer van Koophandel in Leiden 
roept de vraag op wie de taak van de Kamer van Koophandel op het gebied van startersbegeleiding en 
informatievoorziening voor ondernemers op zich gaat nemen. Daarnaast geven de respondenten ook aan dat 
de samenwerking met partijen buiten de gemeentegrenzen beter zou moeten worden. Een meerwaarde 
binnen die samenwerking zou kunnen zijn dat men elkaar beter kan vinden, dat ondernemers samen sterker 
staan, netwerkvorming als basis, elkaar van werk voorzien, samenwerking tussen onderwijs, overheid en 
ondernemers en de verbinding tussen grotere en kleinere ondernemers. De ondernemersvereniging heeft geen 
specifiek beleid of programma voor de groeiende doelgroep van starters en zzp’ers, terwijl deze doelgroep 
volgens de respondenten wel heel belangrijk is. De startende en zelfstandige ondernemers zouden met name 
een bijdrage kunnen leveren aan grotere en/of externe organisaties door te vernieuwen, nieuwe inzichten die 
zij opdoen in allerlei branches over te brengen, als flexibele aanvulling op een vaste kern en door hun 
creativiteit. Toch kiezen de respondenten sneller voor een grotere organisatie bij uitbesteding van een project, 
in verband met de garantie op kwaliteit en continuïteit. 
 
De primaire doelgroep staat positief tegenover samenwerking met andere partijen en geeft zelfs aan dat dit 
veel beter zou moeten (kunnen). De achterliggende motivatie is dat het onduidelijk is wie de ondernemers 
vertegenwoordigt en dat er samengewerkt moet worden buiten de gemeentegrenzen.  
 

6.2 De  constellatie en samenwerkingen 
 
Om te  
weergeven in de illustratie op de volgende pagina. De illustratie is gebaseerd op de deskresearch (bijlage III, 
Concurrentieanalyse) en interviews met de primaire doelgroep en de directie. Alleen structurele 
samenwerkingen zijn meegenomen in deze illustratie en resultaten. Een eenmalige samenwerking wordt, om 
ruis te voorkomen, buiten beschouwing gelaten.   
 
Uitleg clusters:  
 

Groen – Gemeentes  
Geel – Ondernemersverenigingen of stichtingen die zich bezig houden met ondernemerschap 
Donkerblauw – Onderwijsinstellingen  
Paars – Evenementen/wedstrijden voor startende ondernemers  
Rood - Huisvestingsconcepten 
Blauw – Overige 
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Figuur 5 - Samenwerkingen in de Regio Groot Leiden (Groenewegen) 
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7   Conclusies 
 

In dit hoofdstuk zijn de conclusies van dit onderzoek weergeven. De conclusies zijn gebaseerd op de resultaten 
uit hoofdstuk zes uit dit rapport. De probleemstelling van het onderzoek is: 
 

‘Hoe kan AREA071 zich strategisch zodanig positioneren dat de onderneming een  
duurzaam concurrentievoordeel behaalt?’ 

Toelichting begrippen: zie  §4.1. 

 
De positionering is onderzocht aan de hand van een aantal deelvragen. In dit hoofdstuk worden eerst de 
conclusies per hoofdstuk besproken, vervolgens de hypotheses en tenslotte de probleemstelling.  
 
 

Deelvraag 1: Wat is de waarde van AREA071?  
Om in kaart te brengen wat de waarde van AREA071 is, heeft de onderzoekster deze deelvraag opgesplitst in 
twee delen. De eerste factor die belangrijk is, is om te kijken naar de ondernemers die zich bij AREA071 
gevestigd hebben. Ten tweede is het belangrijk om de ondernemers die deel uit maken van het concept te 
laten vertellen welke waarde het concept vertegenwoordigt.  De meerwaarde van AREA071 bestaat uit de 
ondernemers die er gevestigd zijn. Deze ondernemers maken AREA071 een bron van talent, kennis, netwerk, 
kwaliteit, diversiteit, specialismen, kruisbestuiving onder de ondernemers en een mogelijkheid tot verbinding 
met de starters en zzp’ers die deze meerwaarde vertegenwoordigen.  
 
Deelvraag 1a. Wie zijn de deelnemers die gevestigd zijn bij AREA071, wat kunnen zij bieden en wat hebben 
zij nodig?  
De starters en zzp’ers die zich bij AREA071 gevestigd hebben zijn werkzaam in zeer diverse branches en voor 
zowel grote organisaties als particuliere klanten. Een diversiteit aan ondernemers en de collegialiteit die er 
heerst zorgen voor energie, kennis en netwerk. Binnen AREA071 zijn zowel zeer ervaren ondernemers als jonge 
innovatieve bedrijven gevestigd. De ondernemingen laten veel groei zien, en een aantal ondernemers denken 
binnen vijf jaar internationaal actief te zijn en een team van medewerkers te hebben. De starters en zzp’ers die 
bij AREA071 gevestigd zijn bieden innovatie, diversiteit, focus, flexibiliteit, een netwerk, kennis, specialismen, 
lage kosten en het vermogen om snel te schakelen. Zij zouden ondersteuning kunnen gebruiken op het gebied 
van financiële ondersteuning, materiële ondersteuning, meer klanten, individuele coaching en begeleiding door 
ervaren ondernemers, uitbreiding van hun netwerk, teamaanvullingen, colleges op hbo/universitair niveau en 
praktijkgerichte trainingen en workshops.  
 
Deelvraag 1b. Waar ligt de kracht van het bedrijf/concept volgens de deelnemers?  
De ondernemers die bij AREA071 gevestigd zijn geven aan dat zij zelf onder andere meerwaarde vinden in het 
concept AREA071 vanwege de collegialiteit, het netwerk, leren van en met elkaar, openheid/plek voor 
iedereen, de diversiteit onder de aangesloten ondernemers en de goede sfeer.  Volgens de respondenten 
kunnen externe grotere bedrijven en organisaties een meerwaarde vinden bij AREA071 vanwege de kwaliteit 
van de gevestigde ondernemers,  de grote bron van talent, de energie die er heerst, het netwerk en de kennis, 
de diversiteit, specialismen en de verbinding met de starters en zzp’ers.  
 

Deelvraag 2: Hoe staat de primaire doelgroep tegenover samenwerking?  
De primaire doelgroep staat positief tegenover samenwerking met andere partijen en geeft zelfs aan dat dit 
veel beter zou moeten (kunnen). De respondenten zouden graag zien dat samenwerking sterker wordt met 
partijen buiten de gemeentegrenzen en vragen zich af wie de begeleidende rol van de Kamer van Koophandel 
op zich gaat nemen. Starters en zzp’ers kunnen een bijdrage leveren aan grotere organisaties door te 
vernieuwen, nieuwe inzichten over te brengen, door hun creativiteit en als flexibele schil op de vaste kern. Wel 
missen de respondenten de garantie op kwaliteit en continuïteit die grotere organisaties wel kunnen bieden. 
Een aantal respondenten geven aan een rol te zien voor AREA071 als samenwerkingspartner.   
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Deelvraag 3: Binnen welke constellatie opereert AREA071?  
Uit de deskresearch en kwalitatieve interviews is de constellatie waarbinnen AREA071 opereert, bestaande uit 
de partijen in de regio Groot Leiden die zich bezig houden met ondernemers, starters en zzp’ers in kaart 
gebracht. Het speelveld is gevisualiseerd en weergeven in figuur 5, bladzijde 34. 
In de illustratie zijn de structurele samenwerkingen tussen deze partijen in kaart gebracht. De verschillende 
spelers zijn verdeeld in de clusters onderwijs, overheid, ondernemersverenigingen, huisvestingsinitiatieven 
startersevenementen/wedstrijden en overige spelers.  
 
 

Deelvraag 4: Welke trends en ontwikkelingen in de markt van de secundaire doelgroep 
hebben invloed op de positioneringstrategie voor AREA071?  
Uit de resultaten kan geconcludeerd worden dat een belangrijke ontwikkeling waar AREA071 rekening mee 
dient te houden bij de positionering Economie071 is, een samenwerking tussen onderwijs, overheid en 
ondernemers. Ondernemerschap is een belangrijk thema binnen de agenda, en een van de primaire 
actiepunten van het project is het starten van een Centrum voor Ondernemerschap in de regio Groot Leiden. 
Ook zal het aantal zelfstandige ondernemers de komende zestien jaar alleen maar toenemen en  stijgt de vraag 
naar zzp’ers binnen het bedrijfsleven. AREA071 kan hier rekening mee houden door te zorgen dat zij een 
netwerkpartner worden voor de stuurgroep Economie071.  
 
 

Deelvraag 5:Welke concurrenten heeft AREA071 binnen de componenten huisvesting, 
netwerken en ondernemen en hoe positioneren zij zich?  
Uit de onderzoeksresultaten kan geconcludeerd worden dat AREA071 geen concurrent heeft die zich richt op 
de combinatie tussen de pijlers huisvesting, netwerk en begeleiding. Frame Offices is de grootste concurrent op 
het gebied van huisvesting. De ondernemersverenigingen, die zich met name bezig houden met 
belangenbehartiging en netwerkevenementen, zijn potentiële samenwerkingspartners voor AREA071 omdat zij 
zich niet specifiek richten op starters en zzp’ers en AREA071 niet op belangenbehartiging.  
 
 

Antwoord op de probleemstelling 
AREA071 moet zich positioneren als sterke samenwerkingspartner binnen de regio Groot Leiden. Dankzij de 
waarde die het concept vertegenwoordigt door de ondernemers die er gevestigd zijn, het omvangrijke netwerk 
en de open houding tegenover samenwerking door de primaire doelgroep is de organisatie een sterke 
samenwerkingspartner voor de primaire doelgroep. De concurrentie richt zich met name op 
belangenbehartiging en huisvesting. De meerwaarde die AREA071 kan bieden, een binding met de secundaire 
doelgroep, wordt door geen van de concurrenten aangeboden. De secundaire doelgroep vertegenwoordigt een 
sterke meerwaarde door de diversiteit aan ondernemers, specialismen, kwaliteit, kruisbestuiving en bron van 
talent. Hierdoor behaalt de organisatie een duurzaam voordeel op de concurrenten. Het concept 
vertegenwoordigt een unieke meerwaarde die de concurrentie niet vertegenwoordigt. AREA071 kan zich het 
beste positioneren door haar meerwaarde uit te dragen en aan te tonen aan de primaire doelgroep. 
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Hypothesen 
Aan de hand van de resultaten worden de in  § 4.4 gestelde hypothesen aangenomen of verworpen.  
 
Hypothese 1: Als de organisatie de focus legt op de positionering van de concurrenten dan zal de organisatie 
daarmee een duurzaam concurrentievoordeel behalen – Verworpen 
 
Deze hypothese wordt verworpen. Juist door te focussen op haar meerwaarde en eigen kracht zal AREA071 een duurzaam 
concurrentievoordeel behalen. AREA071 biedt een combinatie van drie pijlers die haar concurrenten niet bieden en heeft 
haar sterke positie met name te danken aan de meerwaarde die haar klanten binnen het concept vertegenwoordigen.   
 
Hypothese 2: Als de sterke punten van de organisatie benadrukt worden, dan creëert de organisatie 
daarmee een duurzaam strategisch concurrentievoordeel – Aangenomen 
 
Deze hypothese wordt aangenomen. Als AREA071 haar sterke punten zoals omschreven in de resultaten in  §6.1  
benadrukt, behaalt zij een duurzaam strategisch voordeel. Het aanbod van AREA071 is een van haar sterke punten, een 
punt dat geen van de concurrenten momenteel biedt als combinatie. Daardoor heeft AREA071 een duurzaam voordeel op 
haar concurrenten. De respondenten geven aan dat zij  bij geen van de concurrenten zo’n uitgebreid aanbod, sfeer of 
diversiteit vonden. De ondernemers die bij AREA071 gevestigd zijn vormen de meerwaarde en daarmee het sterkste punt 
van het concept.  
 
Hypothese 3: Als de organisatie inspeelt op de behoefte van haar klanten zal zij een duurzaam strategisch 
voordeel behalen – Aangenomen 
 
Deze hypothese wordt aangenomen. Door in te spelen op de behoefte van haar klanten zoals omschreven in 6.1 behaalt 
AREA071 een duurzaam concurrentievoordeel. De respondenten uit de secundaire groep, de klanten van AREA071, gaven 
aan dat zij vrijwel niets missen in het aanbod en dat zij erg tevreden zijn over het concept. Met name de volledige 
ontzorging door het complete aanbod wordt genoemd. De respondenten gaven aan dat zij bij geen van de concurrenten 
zo’n compleet aanbod vonden. Door in te blijven spelen op de behoeften van haar klanten onderscheidt AREA071 zich 
daardoor sterk van haar concurrenten. Dit zorgt voor behoud van de huidige deelnemers en het aantrekken van nieuwe 
inspirerende deelnemers. Dit strategische voordeel heeft AREA071 echter al behaald door zich de eerste twee jaar van haar 
bestaand te richten op de behoefte van haar klanten.  
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8   Aanbevelingen 
 

In dit hoofdstuk worden de aanbevelingen besproken. De aanbevelingen zijn gebaseerd op de resultaten in 
hoofdstuk 6 en de conclusies in hoofdstuk 7 en dragen bij aan de doelstelling, toegelicht in  §3.3. De 
doelstelling luidt:  
 

‘Inzicht verkrijgen in de waarde en behoeften van AREA071, de waarde en behoeften  
van haar doelgroep, de regio waarin de onderneming opereert en inzicht  
in de concurrentie teneinde een strategisch adviesrapport betreffende  

de positionering van AREA071 op te leveren.’ 

 
Strategische keuze  
Uit de resultaten en conclusies blijkt dat AREA071 een duurzaam concurrentievoordeel behaalt door zich te 
focussen op haar interne organisatie. Haar huidige strategische voordeel ten opzichte van de concurrenten 
heeft zij behaald door te voldoen aan de behoefte van haar klanten. Bij het aanboren van de nieuwe markt en 
het bereiken van de nieuwe doelgroep, dient de organisatie de focus te leggen op haar organisatie. De vragen 
die hierbij horen zijn ‘Wie zijn wij?’ en ‘Waar zijn wij goed in?’. AREA071 zal haar sterke punten, haar key 
factors of succes, moeten benadrukken aan haar primaire doelgroep. De sterke punten van AREA071 zijn terug 
te vinden in de resultaten in hoofdstuk 6.  
 

Focus op meerwaarde - bemiddelen 
Uit de deskresearch blijkt dat het voor organisaties soms lastig is om de kwaliteit van een zzp’er in te schatten. 
Ook de respondenten geven aan dat zij sneller kiezen voor een grote organisatie dan voor een losse zzp’er in 
verband met de garantie op kwaliteit en continuïteit. AREA071 kan zich profileren als grotere organisatie en 
optreden als bemiddelaar tussen grote organisaties en starters en zzp’ers. Een ander idee is om Luba, het 
uitzendbureau dat bij AREA071 gevestigd is, hier een rol in te laten spelen. Bijvoorbeeld bij de juridische 
afwikkeling omtrent contracten of bij het inschatten van de kwaliteit van een specialist. 
 

Focus op meerwaarde - website 
De meerwaarde van AREA071  naar haar primaire doelgroep wordt gevormd door de ondernemers die zich bij 
het concept gevestigd hebben. De onderzoekster doet de aanbeveling om meer naar buiten te treden met deze 
meerwaarde. Het advies is om de ondernemers op de website voor te stellen in een soort ‘webshop’ van 
ondernemers, met daarin ondernemersportretten. De focus ligt op dit moment op de faciliteiten van AREA071, 
door de website anders in te richten kan de opdrachtgever haar focus verleggen op de ondernemers die er 
gehuisvest zijn. Hierdoor wordt de website ook aantrekkelijk voor de primaire doelgroep. Door de focus op de 
diversiteit, kennis, kwaliteiten en onderscheidende vermogens van de deelnemende ondernemers te leggen, 
laat de organisatie zien wat zij allemaal in huis hebben en kan de primaire doelgroep zien wat AREA071 in huis 
heeft. Wanneer een grotere organisatie op zoek is naar een dienst of product kunnen zij middels een 
zoekfunctie op de site van AREA071 op zoek gaan naar een passende onderneming of een passende combinatie 
van ondernemers. Zo worden ook de samenwerkingen binnen AREA071 als sterk punt gebruikt. Bijvoorbeeld 
via de zoekterm ‘IT beveiliging’ het zoekresultaat ‘Audittrail + QCSec’, waarna een omschrijving van de ervaring 
en kwaliteiten van beide ondernemers gegeven wordt en de samenwerking die zij hebben en/of kunnen 
bieden. De ondernemers die zich bij AREA071 gevestigd hebben zorgen voor een sterker en persoonlijker beeld 
van de mogelijkheden dan de logo’s en omschrijvingen van hun bedrijven.  
 
Focus op meerwaarde – samenwerking intern inzichtelijk maken 
Een van de sterke punten van AREA071 is de mogelijkheid tot samenwerking van de ondernemers binnen 
AREA071. Door samen te werken kunnen de ondernemers grotere opdrachten aannemen en daarmee grotere 
bedrijven voorzien van diensten of producten. Door inzichtelijk te maken wat de sterke punten en 
werkzaamheden van iedere ondernemer zijn, kunnen ondernemers elkaar makkelijker vinden wanneer zij een 
samenwerkingspartner nodig hebben. Het advies is om dit te doen via een intranet. Respondent 7 gaf aan dat 
zij het fijn zou vinden om gebruik te kunnen maken van een intranet om te kunnen zien welke ondernemers er 
allemaal zijn, wie er aanwezig is en waar je oproepen zou kunnen doen, bijvoorbeeld wanneer je op zoek bent 
naar een native speaker Engels om je te ondersteunen bij een opdracht. Het advies is om te zorgen voor een 
duidelijk intranet waarop de ondernemers elkaar makkelijk kunnen vinden indien zij op zoek zijn naar 
samenwerking.  



Connecting the Dots, 2015 - Mandy Groenewegen 
 

 37 

 

Focus op meerwaarde – social media 
Door meer naar buiten te treden met de meerwaarde van AREA071 (de ondernemers die er gevestigd zijn)  
naar haar primaire doelgroep, creëert de organisatie meer inzicht in haar sterke punten en meer aandacht voor 
de ondernemers die het concept zo krachtig maken. Een van de respondenten gaf aan dat zij verwacht had dat 
AREA071 voor meer aandacht voor de ondernemers zou zorgen. Door via de bestaande social media kanalen 
meer te communiceren over de ondernemers die bij het concept gevestigd zijn, laat de organisatie zien dat zij 
meer te bieden heeft dan alleen de uitgebreide faciliteiten. In de social media berichten kan AREA071 
verwijzen naar ondernemersportretten op de website (zie aanbeveling: Focus op meerwaarde – website), dit 
zorgt voor meer aandacht voor de ondernemers die zich bij het concept gevestigd hebben én toont de 
meerwaarde van het concept.  
 
Behoefte van de klanten – ondersteuning 
In de interviews met de secundaire doelgroep gaven de ondernemers die zich bij AREA071 gevestigd hebben 
aan dat zij behoefte hebben aan ondersteuning door externe partijen. AREA071 zou een rol kunnen spelen in 
de bemiddeling tussen grotere bedrijven en ondernemers. Op deze manier zouden de partnerbedrijven een 
actievere rol kunnen spelen en meer in contact kunnen komen met de zelfstandige en startende ondernemers 
die zich bij AREA071 gevestigd hebben. De opdrachtgever gaf in het interview aan dat sommige partners een 
actievere rol zouden kunnen spelen binnen het concept. Een voorbeeld is het bemiddelen tussen een 
investeerder en een startende ondernemer, of het initiëren van een coachingstraject tussen een ervaren MKB 
ondernemer en een zelfstandige ondernemer.  
 
Kennis en begeleiding – vast onderdeel in de agenda 
De respondenten gaven aan dat zij behoefte hebben aan ondersteuning in de vorm van individuele coaching 
door ervaren ondernemers, colleges op universitair/hbo niveau en praktijkgerichte trainingen en workshops. 
Omdat AREA071 zich positioneert door haar aanbod van zowel huisvesting, netwerken als begeleiding, is het 
advies om begeleiding een vast onderdeel te maken in de agenda van het concept. Te denken valt hierbij aan 
maandelijkse workshops, een meerdelige training of inloopspreekuren met ervaren ondernemers. De 
partnerbedrijven waar AREA071 mee samenwerkt zouden hier een rol in kunnen spelen.  
 
Kennis en begeleiding – inhoudelijk programma 
In het interview met Bart Hoenen gaf hij aan dat hij graag een inhoudelijk programma zou willen opzetten 
wanneer het congresgedeelte van AREA071 gereed is. Ook de respondenten uit de secundaire doelgroep gaven 
aan interesse te hebben in colleges op universitair/hbo niveau en praktijkgerichte trainingen en workshops. 
AREA071 positioneert zich hiermee niet alleen als een sterke netwerkpartner of een basis voor starters en 
zzp’ers, maar ook als kenniscentrum voor ondernemerschap. Met een inhoudelijk sterk programma gericht op 
ondernemerschap en alle zaken die daarbij komen kijken, trekt AREA071 ook ondernemers uit het MKB en 
groot zakelijke netwerk aan. Hierdoor wordt AREA071 een nog sterkere samenwerkingspartner binnen de 
constellatie waarbinnen zij opereert.  
 
Initiëren samenwerking – BV Leiden 
De grootste ondernemersvereniging binnen de regio Groot Leiden is de BV Leiden. Deze vereniging 
vertegenwoordigt ruim 350 ondernemers en richt zich met name op belangenbehartiging. BV Leiden heeft een 
nauwe samenwerking met de Gemeente Leiden, maar nog geen programma of agenda voor de zzp-leden. 
AREA071 en de BV Leiden zouden samen op kunnen trekken en elkaar kunnen versterken. Zo zou AREA071 de 
BV Leiden kunnen helpen bij hun zoektocht naar ‘hoe om te gaan met de zzp-leden’. Ook zou de BV Leiden de 
belangen van startende en zelfstandige ondernemers, een sterk groeiende doelgroep,  sterker kunnen 
behartigen wanneer zij een sparringpartner hebben die hen voorziet over de wensen en behoeften van deze 
doelgroep.  
 
Initiëren samenwerking - Economie071, Centrum voor Ondernemerschap 
Een van de belangrijkste ontwikkelingen voor ondernemerschap in de regio Groot Leiden is het project 
Economie071. Stuurgroep Economie071 heeft in hun actieplan als doel opgenomen om een Centrum voor 
Ondernemerschap te starten. Respondent 9 gaf aan dat AREA071 een geschikte partner zou kunnen zijn bij de 
actiepunten die de stuurgroep opgemaakt heeft. Het advies is dan ook om samenwerking met de stuurgroep te 
initiëren en te bekijken of het mogelijk is om betrokken te zijn bij dit actiepunt. AREA071 heeft de kennis en het 
netwerk in huis om te adviseren en sparren over de best mogelijke huisvesting van startende ondernemers en 
het creëren van een vruchtbaar ondernemersklimaat.  
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9   Implementatie  
 
In dit hoofdstuk wordt de implementatie van de aanbevelingen uit hoofdstuk 8 beschreven. De aanbevelingen 
dragen bij aan het doel om een duurzaam concurrentievoordeel te behalen. Het implementatieplan geeft de 
opdrachtgever handvatten om de aanbevelingen uit te voeren. Allereerst wordt de implementatie per 
aanbeveling toegelicht. Vervolgens worden de eventuele kosten toegelicht.  
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