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Een tipje van de sluier? Het is méér 

dan alleen code. 



Voldoe jij niet aan die verwachtingen? Dan is de overstap snel gemaakt. Een goed 

ledenplatform helpt je te voldoen aan de eisen van jouw leden. Je biedt je leden via 

jouw ledenplatform transparantie, gemak en toegevoegde waarde. Bijvoorbeeld door de 

mogelijkheid om on demand zaken aan te vragen of dossiers in te zien. Dat zijn jouw 

leden nu eenmaal gewend. En natuurlijk moet jij dit kunnen bieden zonder in te boeten 

op het gebruikersgemak. Ook intern biedt een succesvol ledenplatform houvast. 

 

Hoe creëer je een leden platform

Je medewerkers weten wat er van hen verwacht wordt en kunnen efficiënt 

communiceren met jouw leden. Dat geeft niet alleen helderheid, maar vergroot ook het 

werkplezier. Maar hoe creëer je nu zo’n succesvol ledenplatform? Dat leggen we je in 

deze whitepaper graag uit aan de hand van onze vijf pijlers! Een tipje van de sluier? Het 

heeft met veel meer te maken dan alleen met de programmeercode. 

De juiste  
partner

Haastige spoed 
is zelden goed

Make or buy? Stakeholders

Introductie
Als ledenorganisatie kun je tegenwoordig bijna niet meer zonder een 

ledenplatform. Of de relatie met jouw leden nou voortkomt uit een 

verplichting (de energieleverancier), of dat het een vrijwillige relatie is 

(bijvoorbeeld de ANWB), je moet denken vanuit zijn of haar oogpunt. 

De klant is verwend dus de lat ligt voor jou aanzienlijk hoger. Niet 

alleen op het gebied van functionaliteit, maar zeker in de  

user experience. 

Bewezen 
technologie



Om een succesvol ledenplatform te creëren, heb je de juiste partner 

nodig. Jij weet als geen ander waar jouw leden behoefte aan hebben. 

Maar wanneer het om code of user experience gaat, kun je het niet 

alleen. Je hebt iemand nodig om mee te sparren. Die je advies geeft 

op basis van zijn expertise én het platform dan ook kan bouwen. 

Klinkt logisch, maar in de praktijk gaat het hier al vaak mis. Om de juiste partner te 

vinden, moet je je openstellen. Echt open. Alleen dan vind je een partner die niet alleen 

bij het DNA van jouw organisatie past, maar waarmee je ook op persoonlijk vlak fijn 

schakelt, omdat je op dezelfde golflengte zit. Daarbij gaat het dus niet alleen om welke 

dienst of welk product hij kan leveren. Het gaat net zo goed om hoe hij zich gedraagt en 

hoe het tussen jullie klikt. Een leverancier die zich puur als leverancier opstelt, of zich 

door jou zo laat behandelen, wordt nooit een echte partner. Een samenwerking op dit 

vlak moet echt een relatie zijn. ‘Klikt’ het niet, zal jouw leverancier nooit écht begrijpen 

hoe jij denkt en wat je nodig hebt. 

Pijler 1: de juiste partner

 

Het platform van Vitens 

Zo ontwikkelde Pindrop een platform voor Vitens. Mensen kunnen wandelen in de 

gebieden waar Vitens het water vandaan haalt. Hierbij gingen we verder dan het ‘plat’ 

bouwen, maar dachten ook na over wie het platform zou gaan gebruiken. De doelgroep 

bestaat voornamelijk uit ouderen die vaak telefoons van mindere kwaliteit hebben. Dat 

heeft impact op het platform. Denk alleen al aan de schermgrootte van die toestellen. 

Buiten de kaders vind je de impact die jouw platform maakt op je leden. 



Vooral in de eerste fase is het belangrijk om de tijd te nemen. Om 

echt te doorgronden waar het om draait. Dit doe je samen met je 

partner. Natuurlijk ben je zelf een onderdeel van dit proces, maar je 

partner moet je er wel in begeleiden. 

Pijler 2: haastige spoed 
is zelden goed

Neem je de tijd en start je kalm en doordacht? Dan creëer je op basis van een 

constructieve toekomstvisie een perfecte basis. Je ontwikkelt en implementeert 

veervolgens in sneltreinvaart een kwalitatief ledenplatform. Laat je niet verleiden door 

sexy termen als agile en scrum in deze fase. Natuurlijk is deze werkwijze hartstikke leuk 

en nuttig, maar wel pas nadat je een concreet plan hebt. Je kunt het je niet veroorloven 

om zonder helder vooropgezet plan aan de slag te gaan. Je wilt immers een stevig 

fundament leggen om de komende vijf tot tien jaar je core business op te baseren. 

Pindrop legt de basis hiervoor bijvoorbeeld met het Pindrop Powerhour. 

Begin je al direct met de implementatie van agile werken? Dan loop je het risico dat het 

je niet lukt om een platform te ontwikkelen voor jouw belangrijkste bedrijfsprocessen, 

of de brug te slaan tussen de interne en de externe wereld. In de ontwikkelfase past 

een agile werkwijze trouwens wél heel goed.



Heb je helder wat je echt nodig hebt? Mooi, dan is het tijd om te 

bepalen hoe je jouw doelen gaat bereiken. Kun je uit de voeten met 

een kant-en-klare oplossing? Of heb je behoefte aan maatwerk? 

Misschien een combinatie van beide? Laten we wat voorbeelden uit 

de praktijk erbij nemen om deze pijler verder toe te lichten.

Pijler 3: make or buy

Stel: Op basis van de vorige stap kom je tot de conclusie dat je een CRM-pakket nodig 

hebt om je leden beter te structureren. Dan is het waarschijnlijk overkill om zelf een 

CRM te laten maken. Je kunt dus veel beter kiezen voor een off-the-shelf CRM-pakket. 

Als je het - net als Dutch Gymnastics (Koninklijke Nederlandse Gymnastiek Unie, 

4e sportbond van Nederland) - leuker, efficiënter en gemakkelijker wil maken om  

competities, te runnen, dan kun je waarschijnlijk beter een oplossing op maat laten 

ontwikkelen. 

Waarbij je bijvoorbeeld een CRM-pakket aanschaft, maar de gegevens uit dat CRM wilt 

delen met een ander systeem. En de integratie daarvan wel maatwerk is. Of dat het 

gekozen CRM voor 85% aan alle eisen voldoet, maar je jouw leden via een ledenportal 

inzicht wil geven in gegevens. Een probleempje: dit portal bestaat nog niet. Dan laat je 

een portal op maat ontwikkelen dat onder water communiceert met het aangeschafte 

CRM. 

Make or buy is dus geen of-of-keus, maar een en-of-keus. Een keuze die je pas goed 

kunt nemen als je echt helemaal begrijpt wat je nodig hebt. 



Voor een geweldig ledenplatform heb je input nodig. Uiteraard ben jij 

volop onderdeel van het proces, maar jij kunt niet iedere invalshoek 

belichten. Echt niet. Hoe graag je het ook zou willen. Daarom is het 

belangrijk ook andere stakeholders bij het proces te betrekken. Van je 

directie en je klantenservice medewerkers tot de typische eindgebruiker. 

Want je wilt hoe dan ook voorkomen dat jouw eindproduct het resultaat is van 

denkwerk van ’slimme’ mensen in een ‘ivoren toren’. Dus betrek mensen erbij. Stel 

ze concrete vragen en luister. Weet je niet zeker of je een antwoord goed begrepen 

hebt? Stel dan verdiepende vragen en luister nog meer. Ook naar de zaken die ze niet 

benoemen, maar wel denken.

Pijler 4: betrek de 
stakeholders

Sommige eindgebruikers begrijpen de abstractie van datamodellen niet. Ze kunnen deze 

dan ook niet overzien. Andere eindgebruikers zien direct wat je bedoelt. Overleg dus 

met je partner en kies zorgvuldig wie je op welk moment betrekt. Daarmee pak je de 

eerste toetsing van succesfactoren al in een vroeg stadium aan. 

Dit zorgt er niet alleen voor dat het eindproduct beter wordt. Ook de implementatie 

van de eindoplossing gaat eenvoudiger en sneller. De stakeholders zijn namelijk 

al gedeeltelijk aan boord bij de eindoplossing. Daardoor is de weerstand tegen de 

verandering een stuk lager! 



Voor zowel de technologie als de partner die jouw ledenplatform 

ontwikkelt, geldt: ga voor bewezen technologie! 

Je wilt absoluut niet experimenteren met een productie-omgeving rondom je 

belangrijkste processen. In ieder geval niet in de basisfunctionaliteiten. 

Daarom moet de achterliggende technologie bewezen zijn én actief worden 

doorontwikkeld door een brede gemeenschap. Dan kun je in de periferie best een 

beetje experimenteren. 

Ook de partner die je kiest voor de ontwikkeling van je ledenplatform moet een 

bewezen track record hebben met de technologie die je kiest. Daarmee voorkom je 

valkuilen en kinderziektes bij voor de hand liggende zaken. En kun je focussen op jouw 

langetermijnvisie en de echte oplossing. Met het beste resultaat als gevolg.

Pijler 5: kies voor 
bewezen technologie



Ben jij klaar voor actie?

Een snelkookpan voor digitale uitdagingen; dat is ons Powerhour. In een uur tijd 

leggen we samen met jouw team de vinger op de zere plek. Vol ambitie, toewijding 

en denkkracht komen we samen tot de kern van je vraagstuk. En ontdekken van 

daaruit de optimalisatiekansen voor jouw organisatie. Bel naar 085- 877 04 92 of 

stuur een e-mail naar kennismaken@pindrop.nl. 

Waar wacht je nog op? Claim je PowerHour, klik hier:

CLAIM JE POWERHOUR

Energiestraat 14e
1411 AT Naarden

kennismaken@pindrop.nl 
085 877 04 92

Bij Pindrop denken we eerst. Dan pas doen we. Wij doorgronden jou, 

je processen en bedenken proactief een route vooruit. Die werken we 

uit, tekenen we uit en daarna ontwikkelen we hem. Om vervolgens 

ook jouw partner bij de implementatie en doorontwikkeling te zijn. 

Want zo werkt een échte relatie nou eenmaal. Wil je precies weten 

hoe wij te werk gaan? Kijk dan eens op deze pagina.

Waarom is Pindrop 
jouw partner?

Simplify your business!


