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Door drs. Nicole Mulders 

Wanneer is je interesse voor de natuur ontstaan? 
“Ik heb die belangstelling sinds ik kind was. Stenen en 

bomen hebben me altijd enorm aangetrokken. Ik merkte 
dat leeftijdsgenoten hier niet mee bezig waren, en vroeg 
me af of ik het dan beter over koetjes en kalfjes moest 
hebben. Daardoor voelde ik me soms alleen. Maar de 
natuur bleef trekken.”

Wat deed je vervolgens met die passie?
“Nu kan ik zeggen dat ik mijn intuïtie heb gevolgd. En 
dat raad ik iedereen aan. Ik ben later een opleiding bij de 
Indianen en Kelten gaan volgen en heb veel geleerd van 
de Aboriginals. Ik reisde ervoor naar Amerika, Australië 
en Engeland. Ik ben me gaan verdiepen in hun natuur-
wijsheid en bestudeerde die intensief. Ik vond vervol-
gens dat ik iets moest doen met die kennis. Toen ben 
ik deze wijsheid gaan inbrengen in mijn praktijk voor 
coaching.. Mijn ideeën bleken aan te slaan bij mijn cli-
enten”. 

Wat is natuurwijsheid?
“Sommige processen, onzichtbaar in je leven, ontwaken 
door de natuur te omarmen. Het betekent het volgen van 
je intuïtie. Dat is de kompas waarop we zaken mogen 
beslissen. Sommige dingen kun je niet bedenken. Ratio 
is niet het enige waar we onze beslissingen op moeten 
baseren. Intuïtie is iets waarover we ook meer gaan 
praten, nu. Gelukkig.”

Wat heeft je het meest geraakt in je zoektocht?
“Het idee van cycli vind ik erg interessant. De bood-
schap hiervan is dat spiritualiteit een rond gegeven is. 
Zie die als een ruimte met veel deuren. Welke deur je 
ook neemt, bijvoorbeeld van het christendom, boed-
dhisme of de natuurwijsheid: je komt in dezelfde ruim-
te uit. Daarnaast besefte ik steeds meer dat je eigen 
(natuur-)wijsheid klopt. Dat je daarnaar mag luisteren.”

Is het een voorwaarde ‘iets’ met natuur te hebben om 
je op die manier te laten coachen? “
Zeker. Ik vind het belangrijk dat mijn cliënten het vermo-
gen tot reflectie hebben, en de natuur waarderen. Maar 
diegenen die bij mij komen, hebben die liefde voor de 
natuur in zich.”

Kun je een voorbeeld geven van jouw manier van coa-
chen? 
“Een cliënt van 57 jaar was op zoek was naar werk 
en wilde liever niet op allerlei functies solliciteren. Hij 
ontdekte tijdens de coaching dat hij enorm graag wilde 
schrijven en is dat ook gaan doen. Hij kwam met zijn tek-
sten zelfs in de top tien van een site van een landelijke 
krant. Dit heeft hem zoveel kracht gegeven. Je kan je, in 
alles wat je doet, aansluiten bij je passie. Die zit dieper 
dan je vaardigheden en competenties.”

Hoe kwam je op het idee om over natuurwijsheid te 
gaan schrijven?
“Ik wilde schrijven en heb aan dat gevoel toegegeven. 
Het was een gevoel van urgentie voor me. Collega’s - 
professionals op het gebied van coachen - kopen mijn 
boek en mijn insteek blijkt hen aan te spreken. En ook 
anderen. Ik had verwacht dat die een kleine percentage 
zou interesseren, maar er is veel belangstelling voor de 
natuurwijsheid.”

Zijn wij als westerlingen vervreemd geraakt van de 
natuur? 
“Ja, dat zijn we zeker. Alleen al doordat we een onder-
scheid maken tussen onszelf en de natuur. Een onder-
scheid dat de Aboriginals erg vreemd vinden. Zij zeggen: 
‘Hoe kun je die twee apart benoemen? Wij zijn de natuur. 
Wij zijn één!’”

Venray • Coach Yoke de Wilde begeleidt per-
sonen met loopbaanvraagstukken door mid-
del van de natuurwijsheid. Alles wat leeft in 
de natuur vormt een grote inspiratiebron voor 
haar. “De natuur biedt veel. Ook voor diegenen 
die vragen hebben over hun carrière.”

Natuurwijsheid als bron van succesvol ondernemen 

Balsem voor de ziel

n Yoke de Wilde heeft haar intuïtie gevolgd.
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Korting voor Limburg Onderneemt lezers 

Bij bestelling binnen drie maanden na verschijning 
van deze Limburg Onderneemt:
•  Boek: ‘Spirit in je werk, natuurwijsheid als inspi-

ratie’: 17,50 euro i.p.v. 19,95 euro
•  Lezingen en trainingen ‘de BLOEI methode’ in 

company, met 10% korting
•  Bedrijfsevents rond het ‘vieren van successen’ 

en ‘afscheidsprocessen’, op maat ontwikkeld:  
10 % korting

Yoke de Wilde studeerde sociale pedagogiek. In 
2003 startte Yoke de Wilde met haar eigen prak-
tijk Smaragd Coaching. Ze schreef het boek ‘Spirit 
in je werk, natuurwijsheid als inspiratie’. Yoke de 
Wilde ontwikkelde de BLOEI-methode die onderne-
mers kunnen gebruiken bij vragen rond persoonlijk 
functioneren, loopbaan, samenwerking en inner-
lijk leiderschap. Stel je als ondernemer regelmatig 
de volgende vragen: Waar wil ik heen met mijn 
bedrijf? (een kwestie van Bezinnen). Wat ga ik Los-
laten? Wat wil ik Ontwikkelen? Wat ga ik Erkennen? 
Wat geeft me Inspiratie? Het regelmatig stellen van 
deze vragen, leidt ertoe dat je met je werk op koers 
blijft (of komt). Info: www.smaragd-coaching.nl

Door Jules Coenegracht 

‘Voor de stelling dat een soepeler ontslagrecht leidt 
tot meer werkgelegenheid, bestaat geen weten-
schappelijke onderbouwing.’ ‘Dat een soepeler ont-
slagrecht ons competitief vermogen zou versterken, 
is onjuist.’ ‘Doorvoering van de plannen betekent een 
ernstige verslechtering van de positie van de werk-
nemers.’ Dat zijn enkele kritiekpunten die hooglera-
ren arbeidsrecht en andere wetenschappers in een 
gezamenlijke brief aan de Tweede Kamerfracties naar 
voren brachten. De brief eindigt met, vrij vertaald: 
denk er nog eens goed over na. 

‘Einde bedrijf’
Het nieuwe ontslagrecht brengt twee belangrijke ver-
anderingen, zegt directeur Verbugt. “Als een werk-
gever medewerkers wil ontslaan, staan er nu twee 
routes voor hem open: de UWV-route en ontslag via 
de kantonrechter. De eerste route kost de werkgever 
meestal niets. Het mkb volgt deze route meestal; 
het gaat daarbij merendeels om economisch gemoti-
veerd ontslag. Ontslag via de kantonrechter is duur. 
Het nieuwe ontslagrecht maakt een einde aan deze 
twee routes, ze worden gelijkgetrokken tot één pro-
cedure.” Zowel de huidige UWV-route als ontslag via 
de kantonrechter zijn preventief: de werknemer kan 
pas ontslagen worden nadat het UWV of de rechter 
zich erover uitgesproken heeft. In het nieuwe ont-
slagrecht kan een werkgever een werknemer zonder 
toestemming vooraf ontslaan. Als de werknemer het 
er niet mee eens is, kan hij alsnog naar de rechter 
stappen. Tegen deze versoepeling heeft MKB-Lim-
burg geen bezwaar, maar des te meer tegen een 
tweede verandering: werkgevers worden geacht de 
eerste zes maanden van de WW van de ontslagen 
werknemer te betalen. Met dit voorstel wil het Rijk 
een miljard euro besparen, maar wel ten koste van 
de kleine ondernemer. Nellie Verbugt: “Voor kleine 
ondernemers betekent dat, zeker in tijden van eco-
nomische tegenwind, vaak einde bedrijf. Neem een 

bouwbedrijf met tien werknemers. De opdrachten 
lopen terug en het bedrijf moet zes werknemers ont-
slaan om te kunnen overleven. Om dan zes maanden 
de WW van die zes mensen door te betalen, dat trekt 
zo’n bedrijf niet.”

Uitkomst onzeker
Dus schreef MKB-Limburg de minister een brief 
waarin de belangenorganisatie haar verontrusting 
over de voornemens uitsprak. In juli antwoordde de 
minister dat bezien zal worden ‘hoe wat betreft de 
betaling van de eerste maanden van de WW voor 
kleine werkgevers een uitzondering kan worden 
gerealiseerd.’ Een hoopgevende handreiking, vindt 
Nellie Verbugt. De politieke uitkomst is nog onzeker: 
de versoepeling van het ontslagrecht wordt, als alles 
normaal verloopt, door demissionair minister Kamp in 
oktober aan de Tweede Kamer aangeboden, zegt Nel-
lie Verbugt. Ondertussen zijn er, klein detail, twaalf 
september verkiezingen. Die kunnen de verhoudin-
gen in de Tweede Kamer stevig veranderen, maar 
tegelijkertijd loopt de behandeling van het nieuwe 
ontslagrecht gewoon door: begin oktober is er naar 
alle waarschijnlijkheid nog geen nieuw kabinet, dus 
niets belet minister Kamp dan zijn voorstellen alsnog 
in te dienen.

Roermond • Als het aan minister Henk Kamp van 
Sociale Zaken en Werkgelegenheid ligt, wordt 
het ontslagrecht aangepast. Zijn ideeën daar-
over zijn inmiddels flink afgekraakt door een 
groep vooraanstaande wetenschappers. Ook de 
vakbonden staan niet te juichen. Maar als het 
bedrijfsleven bij monde van MKB-Limburg zegt 
dat de voorgenomen verandering het einde van 
ondernemingen kan betekenen, doemt de vraag 
op: is er dan niemand blij met de plannen van 
de minister? Dat ligt genuanceerd, zo begrijpen 
we van Nellie Verbugt, directeur MKB-Limburg.

MKB-Limburg over betaling WW door werkgever

‘Dat trekt zo’n bedrijf niet’

n  “Voor kleine ondernemers betekent dit voorstel 
vaak dat ze de deur van hun bedrijf definitief in 
het slot moeten gooien”,constateert Nellie Ver-
bugt, directeur MKB-Limburg.

ADVERTORIAL

COLUMN

In succesvolle organisaties staan 
klanten centraal. Zonder klanten 
geen business. Die open deur is 
gemakkelijk in te trappen. Voor 
het geval er toch iets misgaat, is 
er vaak een klantenservice inge-
richt die er voor zorgt dat een probleem snel 
wordt opgelost. De medewerkers van die klan-
tenservice zijn geïnstrueerd om goed te luiste-
ren en aandacht aan de klant te geven. En na-
tuurlijk om een oplossing aan te dragen. 

In de digitale wereld waarin we leven wordt in 
de communicatie tussen klanten en organisa-
ties steeds meer van social media gebruik ge-
maakt. Ook het afhandelen van klachten gaat 
op deze manier. Uit recent onderzoek kwam 
naar voren dat jongeren tussen 16 en 24 jaar 
klachten zelfs het liefst via social media mel-
den. 
Transparant. Voor de klantenservice van orga-
nisaties wordt het steeds belangrijker om echt 
goed te luisteren en echte oplossingen aan te 
dragen. Door de transparantie in de digitale 
wereld wordt iedere misstap of miscommuni-
catie zichtbaar voor eenieder die dat wil. En zo 
kun je als bedrijf binnen enkele uren in een 
enorm negatief daglicht komen te staan. Lastig 
voor organisaties, maar prettig voor de consu-
ment die op deze manier steeds machtiger 
wordt. 

Laatst was ik bij een gesprek waar 
een social media specialist over 
social media en het te voeren be-
leid op dit gebied adviseerde. Hij 
noemde trots het voorbeeld van 
een klantenservice die van social 

media gebruik maakte. Hij had geadviseerd de 
medewerkers te trainen in het stellen van goe-
de vragen en om vervolgens op basis van een 
goede analyse een oplossing aan te dragen. De 
adviseur vond dat hij als social media specialist 
de probleemstelling van de klant goed had 
ingevuld.

Ik vroeg me toen af wat er nieuw was aan zijn 
advies en waarom hij als ‘verlosser’ werd bin-
nengehaald. Naar mijn mening is er door de 
opkomst van de digitale wereld niet zoveel 
veranderd: je klant is en blijft je belangrijkste 
goed. Dat is toch altijd zo geweest? Nieuwe 
wijn werd er niet geschonken, maar de advi-
seur had wel zijn zakken gevuld.

Jack Braeken 
Stepco
www.stepco.nl

OUDE WIJN IN NIEUWE ZAKKEN
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