
Kent u dat gevoel? Dat er werkzaamheden aan u blijven plakken waar 

u eigenlijk geen tijd voor heeft? Sterker nog, waarvan u eigenlijk 

vindt dat deze niet op uw bordje zouden moeten liggen? Dan 

bent u niet de enige! Laatst had ik een gesprek met mijn vriend de 

salesmanager. We mijmerden over het afgelopen jaar, waarin zijn 

CRM project met de nodige uitdagingen tot een goed einde was 

gebracht. De opdrachtgever was tevreden, het project was binnen de 

gestelde grenzen en budgetten afgerond en de gebruikers (inclusief 

het management!) waren blij met de nieuwe werkwijze en de 

ondersteunende software. Toch kreunde hij bij de gedachte aan zijn 

project omdat de gebruikers nog steeds bij zijn projectteam te rade 

gingen als ze vragen hadden. En dus ook bij hem. Terwijl iedereen 

inmiddels gewoon weer met andere dingen bezig was, zoals iets 

triviaals als ‘dagelijks werk’. Maar toch werden ze ‘lastig gevallen’ met 

inhoudelijke vragen. En dat knelde aan alle kanten. 

Had hij dan het beheer en de ondersteuning niet goed geregeld, 

was mijn vraag. Hij dacht van wel: er stond een beheerorganisatie 

die ook goed was opgeleid. Men had er zelfs aan gedacht om de 

procedure rondom wensen en vragen te beschrijven. Zogenaamde 

Change Requests werden beoordeeld door een groep wijzen, die 

over de verschillende bedrijfsonderdelen heen konden kijken en de 

juiste beslissingen konden nemen. Mooi woord had hij er ook voor: 

Change Advisory Board. “Maar waarom werkt het toch niet?”, zuchtte 

mijn vriend. “Simpel”, dacht ik. Het gaat toch over mensen? Dan gaat 

het ook over communicatie en vertrouwen. Over met plezier elkaar 

helpen, over samen een resultaat bereiken. En dat doe je gemakkelijker 

met mensen waar je een klik mee hebt, waarbij je de kans hebt gehad 

om ze te leren kennen of waar je al eerder op een goede manier 

mee hebt samengewerkt. Ik vroeg hem of hij bij de introductie van 

de nieuwe werkwijze hier ook aandacht aan had besteed. Waren de 

beheermensen ook daadwerkelijk geïntroduceerd? Hadden ze de 

moeite genomen om gebruikers te bedanken voor hun input? Waren 

ze na de eerste gebruikerstraining wel eens naast hen gaan zitten om 

hen te helpen? Of was de communicatie via de procedure gelopen, 

en hadden de gebruikers een automatische e-mail gekregen met het 

call nummer en de verwachte oplostijd?

Hij keek alsof hij een geest voorbij had zien komen en sloeg zich 

tegen het hoofd. Zachtjes sprak hij: ”nu weet ik waarom ik het niet 

voor elkaar krijg…..” 

Marielle Dellemijn
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PFFF….. 
EN NU NOG OVERDRAGEN

Als je enige ervaring hebt opgedaan in 

het beïnvloeden van menselijk gedrag in 

organisaties, en je je daarbij de vraag hebt 

gesteld waarom mensen zich gedragen 

zoals ze doen, dan kan het 

‘Groot Psychologisch Modellenboek’ 

je helpen. Meer dan veertig auteurs 

behandelen in dit boek 51 modellen. Deze 

modellen zijn gekozen omdat ze bewezen 

hebben waarde toe te voegen, mits 

natuurlijk in de juiste situatie toegepast. 

Omdat de auteurs van GITP-huize zijn 

is deze keus overigens wel enigszins 

beïnvloed. Zo tref je ‘de kleuren van de 

Caluwé’ (Twynstra Gudde) er niet in aan. Dat 

neemt niet weg dat voor bijna elke situatie 

wel één van de modellen hulp kan bieden. 

Aan de hand van acht thema’s 

(1. Leiderschap & invloed; 2. Communicatie 

& relatie; 3. Samenwerken & resultaat; 

4. Persoonlijkheid & ontwikkeling; 

5. Leren & presteren; 6. Geluk & stress; 

7. Besluitvorming & creativiteit en 8. Talent 

& ambitie) zijn de 51 modellen op een 

logische wijze ingedeeld. Elk model wordt 

op een consistente wijze beschreven. 

Allereerst krijgt de lezer aan de hand 

van het kopje ‘Wat is het dilemma?’ een 

korte uitleg over de situatie wanneer 

het betreffende model aan de orde kan 

zijn. Vervolgens wordt het model kort 

beschreven en veelal voorzien van een 

illustratie. Daarna gaan de auteurs in op 

de praktijk en illustreren ze wat het model 

daarin kan betekenen. Sterk vind ik ook 

dat ze de voor- en nadelen van elk model 

beschrijven. Dat doen ze overigens heel 

netjes en bescheiden.

Het boek stelt je in staat om een situatie 

vanuit meerdere perspectieven te 

analyseren en te begrijpen. Het helpt je 

uit je eigen referentiekader te stappen 

en gedrag in een ander perspectief te 

zetten. Vervolgens wordt bij elk model 

richting gegeven voor te nemen acties. 

De auteurs zijn erin geslaagd managers- 

of psychologenjargon te vermijden: 

de beschrijvingen zijn makkelijk te 

begrijpen en bovendien compact. Wie 

meer informatie wil, vindt op het eind 

van de beschrijving van elk model een 

literatuurlijst waarmee men verder op 

zoek kan. Ook is niet voorbijgegaan aan de 

invloed van het internet en de bijbehorende 

testen die hierop te vinden zijn. Dit kan de 

lezer veel tijd schelen bij het zoeken naar de 

juiste sites.

Het boek omvat het hele gedragsspectrum 

en lijkt hiermee een ideaal handboek voor 

de ontwikkeling van je eigen gedrag en 

dat van anderen. De werkelijkheid is echter 

weerbarstiger. In organisaties gaat het nooit 

om deze menselijke aspecten alleen; de 

verbinding met de klant zul je als manager 

echt zelf nog moeten leggen. Niettemin is 

het een boek dat binnen handbereik op je 

bureau of in je kast moet staan, waarbij de 

uitdaging allereerst is met je eigen gedrag 

aan de slag te gaan. Immers: met het inzicht 

in de eigen wijze van denken en handelen, 

krijgt u een beter inzicht in uw eigen 

gedrag en hoe je overkomt op anderen. 

Hierdoor ben je in staat bewust te sturen op 

het onbewuste van de ander om de actie 

in de gewenste richting te krijgen. Alleen 

met kennis van uzelf kunt u mensen in de 

omgeving beïnvloeden! 
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Kan hij het niet of wil hij niet? Als leidinggevende ben je een groot deel van de dag bezig met mensen 

en deze vraag herken je vast. Je probeert het gedrag van je medewerkers te beïnvloeden om ze bij te 

laten dragen aan de strategische doelen van je bedrijf. Daarnaast wil je hen binden en motiveren om 

deze bijdrage te blijven leveren. In dit interne afstemmingsproces, waarbij strategische doelen worden 

omgezet naar de dagelijkse werkpraktijk, verloopt het de ene keer soepeler dan de andere keer. Wat 

doe je als het niet zo gaat als je zou willen? Het is het dagelijkse dilemma van veel leidinggevenden.

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES

Drs. R.F.J. Austie

Crisis? Wat doe je er aan?
Afwachten? Nee toch?!

Het zijn spannende tijden. Alles staat onder 
druk. Bedrijven hebben het zwaar. Het consu-
mentenvertrouwen daalt. Werknemers worden 
onzeker. De arbeidsmarkt wordt krapper. Het is 
nu zaak om je te onderscheiden. 

Volg een training waarmee je straks beter kunt 
presteren. Beter verkopen, betere gesprekken 
voeren, duidelijker rapporten maken, marktge-
richter denken, et cetera.

Powerteam Personal Training verzorgt 
trainingen door ervaren specialisten die hun 
trainingsprogramma zelf hebben geschreven  
en stuk voor stuk hun sporen in hun vakgebied 
hebben verdiend.

Besteed een dag aan je toekomst, daar word 
je beter van. Kijk op de website en bel daarna 
055 - 526 3850

Powerteam Personal Training is een trainingsbureau 
voor persoonlijke ontwikkeling. De trainers zijn elk 
specialist in hun vakgebied, de onderwerpen varië-
ren van vaardigheid tot techniek, op verschillende 

niveaus.

Kijk voor informatie op 
www.powerteam-training.nl
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