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1 Klantontwikkeling:
Binnen het salesproces van 4people ligt de focus voornamelijk op de commerciële tak van sport binnen de wereld van civiele techniek. Binnen de wereld van overheden liggen nog veel kansen. Zowel aan de opdrachtgeverskant als de kandidatenkant zijn dit doelgroepen waar nog veel te halen valt voor 4People. In eerste instantie wil ik mijn focus leggen op de Waterschappen, Rijkswaterstaat en de (grotere) gemeentes in de Randstad. De meeste vacatures van deze opdrachtgevers worden via de bekende marktplaatsen aan de markt kenbaar gemaakt. Daarnaast is het aan mij te taak om direct contact te leggen met de betrokken HR-afdelingen en/of de vacatures uit de “projectlijn” te krijgen. Vooral bij de waterschappen liggen hier veel kansen voor detacheringstrajecten. Hier zal dan ook mijn primaire focus liggen in de eerste maanden bij 4People. Voor deze marktbenadering heb ik de inlogcodes nodig van de diverse marktplaatsen zoals Negometrix, Flextender, Staffingdesk etc. Ik verwacht dat ik met de andere consultants met hetzelfde werkgebied kan samenwerken en kan schakelen op diverse overheidsfronten. Binnen de overheidswereld wil ik mezelf in eerste instantie focussen binnen organisaties welke werken binnen een IPM-model. 
2 Kandidaten focus:
Ik wil mezelf in eerste instantie focussen op profielen die binnen het IPM-model vallen. Dit betreft gemeentes en andere overheden die deze “manier van werken” hanteren. Over wat voor profielen hebben we het?

· Manager Projectbeheersing

· Omgevingsmanager

· Contractmanager

· Technisch Manager

· Projectmanager

Onder de managementrollen hangen nog aantal van adviseursrollen. Deze rollen neem ik mee in mijn kandidaat-focus. 

De kandidaten zal ik voornamelijk vanuit Linkedin gaan aanschrijven. Dit zal ik enerzijds vanuit een bestaande marktplaatsaanvraag (of directe vacature) doen. Anderzijds zal ik zelf ook proactief op de 5 bovenstaande hoofdprofielen gaan “hunten” zonder concrete vacatures. De aanvragen vanuit geheel Nederland zullen gedurende 2022 binnen komen. Ook zal ik vanuit mijn bestaande netwerk en het netwerk van Moves gaan zoeken naar de juiste kandidaten.
Mijn doelstelling is om in de eerste 2 maanden minimaal 4 fysieke afspraken per week te realiseren. Op basis van deze gesprekken zal ik kandidaten voorstellen op de verschillende detacherings-uitvragen vanuit de overheidskant. Uiteindelijk zullen de eerste plaatsingen ook zorgen voor ingangen bij de opdrachtgevers. Dit proces heeft een langere adem nodig dan bij detachering bij de bedrijven. Uiteindelijk gaat dit in de meeste gevallen om langdurige detacheringsopdrachten met een hogere marge.
3 Persoonlijke eigenschappen

Om volledig in mijn kracht te zitten, wil ik zoveel mogelijk kandidaten fysiek zien en spreken. Meetings via teams wil ik graag zoveel mogelijk uitsluiten. Mijn kwaliteit ligt hem vooral in het menselijke aspect i.c.m. veel kennis van de markt. Mensen die bij overheidsinstanties (willen) werken zijn vaak iets terughoudender en gereserveerd. Het creëren van vertrouwen is hierin een belangrijke eigenschap welke ik beheers. Bij de detachering binnen overheden heb je vaak nauwelijks grip op de opdracht-gevende partijen. De focus op administratie en aandacht op het CV zijn voor mij hierin aandachtspunten waar ik veel tijd in zal investeren. Zeker in de eerste maanden wil ik graag met collega’s sparren en CV’s laten controleren indien ik twijfel aan de inhoud en/of kwaliteit. 
4 Wanneer is 2022 voor jou een top jaar?

2022 is voor mij een topjaar wanneer ik enerzijds succesvol ben met een relevant aantal plaatsingen op basis van detachering. In mijn ogen is 7 FTE tot 31 december 2022 realistisch. Daarnaast wil ik een kandidatenpoule opbouwen op basis van de 5 focusprofielen binnen het IPM-model. Op deze manier kan ik gestaag bouwen aan een groot aantal loyale medewerkers bij diverse opdrachtgevers in de overheid. Het kan zomaar zijn dat ik in de nabije toekomst ook potentiele kandidaten uit de overheid richting ingenieursbureau of aannemer plaats. Uiteindelijk gaat het ook om de wens van de kandidaat.

5 Wat is in kwartaal 1 & 2 verder van belang? (eigen inzicht & inbreng).
Ik wil zoveel mogelijk alle inhuurportals in gebruik hebben, waarbij ik selecties kan maken van interessante uitvragen binnen mijn focusgebied. Daarnaast is het essentieel om meerdere malen per week actief met Linkedin te werken en mezelf te focussen op kandidaten die in dienst komen als 4People’aar. Belangrijk voor Q1 en Q2 is dat ik grote aantallen ga aanschrijven binnen mijn focus gebied. Mijn doelstelling is dan ook om eind Q2 400 concrete profielen inzichtelijk te hebben binnen de 5 hoofdthema’s. Hiervan wil ik er 50 op SI hebben gehad.
