
Het is altijd leuk om te zien hoe een bedrijfscultuur de werkwijze en 

samenwerking beïnvloedt. Positief dan wel negatief. Ik moet zeggen 

(helaas en onbegrijpelijk voor mij): in de meeste gevallen meer negatief 

dan positief. En dan ben ik weer heel blij dat ik eigen baas ben en mijn 

eigen cultuur kan creëren. Daar heb ik het dan ook regelmatig over met 

mijn vriend de salesmanager.  

Hij kan slechts voor een deel zijn eigen cultuur creëren, namelijk 

die binnen zijn salesteam. Maar als CRM Executive binnen de 

organisatie komt hij in aanraking met een groot deel van de andere 

organisatieonderdelen. En dan loopt hij tegen de culturele weerstanden 

en “hidden agenda’s“ aan die de structurele inbedding van de CRM 

strategie tegenhouden. Soms licht hij een stukje van de interne sluier 

voor me op en het is net een soap. 

Laatst vertelde hij dat er intern veel spanning was en dat de verschillende 

partijen allemaal hun macht probeerden te behouden over de rug van 

de CRM implementatie heen. De CFO liet plotseling de toegang tot de 

CRM applicatie afsluiten. Hij hoopte hiermee te bereiken dat er zoveel 

negatieve publiciteit zou ontstaan dat deze nieuwe projectfase zou 

worden stopgezet. Waarom? Omdat het wel heel veel inzicht gaf in het 

functioneren van de organisatie, en daarmee van hemzelf.

De ICT manager had in het selectietraject al duidelijk gemaakt dat 

hij geen SaaS oplossing wilde, omdat dan zijn macht aanzienlijk zou 

slinken. Hij had getracht om deze keuze sterk te beïnvloeden, maar 

zonder resultaat, door de goede businesscase die mijn vriend had 

opgesteld. De ICT manager deed te pas en te onpas zijn best om alsnog 

gelijk te krijgen.

De algemeen directeur was vooral geïnteresseerd in het 

stuurmechanisme van de forecast. Het salesteam van mijn vriend was 

bang dat deze informatie met name tegen hen gebruikt ging worden 

(ervaring vanuit het verleden). Mijn vriend heeft de focus gelegd op 

samenwerking, inzicht en de mogelijkheid tot verbeterslagen door de 

beschikbare informatie. Vertouwen en samenwerking binnen het team 

waren key. Vooral door de teamspirit te combineren met de individuele 

prestaties, werden het vertrouwen en de wil om te verbeteren het 

middelpunt van de salescultuur. 

De sfeer en energie in het team werden opgevangen en overgenomen 

door andere organisatieonderdelen. En zo langzamerhand is er een 

culturele revolutie ontstaan vanuit het salesteam. Met als gevolg dat 

de interne samenwerking over de teams heen sterk is verbeterd, met 

als basis vertrouwen. Mooi hè?

Marielle Dellemijn

www.crmexcellence.nl

CULTURELE 
CRM REVOLUTIE

‘Gung Ho!’ is met zijn pocketformaat, slechts 

139 bladzijden en zeer boeiende inhoud, 

één van die boekjes die je binnen een 

weekend zonder problemen hebt verteerd. 

Het is, zeker voor een managementboek, 

bijzonder. Het leest als een vlotte roman; 

kent geen inhoudsopgave en titels bij de 

hoofdstukken. De inhoud is de nalatenschap 

van de in 1994 overleden Andy Longclaw. 

Een eigengereide Amerikaanse manager 

van indiaanse afkomst die de wijsheden 

van zijn grootvader integreerde in het 

dagelijks leidinggeven bij Walton Works 2. 

Het voorbeeld van een bedrijf dat op het 

nippertje werd gered van de ondergang. 

Een typische successtory en de hamvraag 

is dan natuurlijk: ‘En wat was het geheim?’. 

‘Gung Ho!’ -chinees voor samenwerken-, 

de drijfveer van de eekhoorn, de werkwijze 

van de bever en de gave van de gans. Ik ga 

daar inhoudelijk verder niet op in. Dat kunt 

u zelf lezen komend weekend. Wel een paar 

citaten uit het boek die de visie van Ken 

Blanchard op organiseren verwoorden: 

Citaat 1: Als mensen eenmaal hun 

werk goed inschatten, komen de grote 

veranderingen. Een stuk metaal in de juiste 

vorm slaan is één ding; een onderdeel voor 

de rem op een kinderfiets maken is iets heel 

anders. Het eerste is denken in eenheden, 

het tweede is zinvol werk, toch? Toelichting: 

met zinvol werk is de eerste stap op weg 

naar Gung Ho gezet.

Citaat 2: Een bedrijf sturen op basis van 

cijfers is alsof je basketbal speelt met je 

ogen op het scorebord in plaats van op 

de bal. Toelichting: rendementsprincipes 

komen in de top vijf van medewerkers niet 

voor. Als je de basis - je team - goed hebt, 

komt het met die zaken ook wel goed. Maar 

zonder scorebord is er ook geen spel en valt 

er niets te juichen.

Citaat 3: Het geheim van succesvol 

management is erachter komen wat 

mensen van nature zullen doen, en 

vervolgens bedenken hoe je de organisatie 

zo kunt inrichten dat je profijt trekt van dat 

natuurlijk gedrag. Veel te veel managers 

doen het andersom. Toelichting: zie het 

verschil tussen de ArenA en het Gelredome. 

Bij de één stond bij het ontwerp marketing 

en techniek centraal en werd met de 

natuurlijke behoefte van gras geen 

rekening gehouden. Het heeft inmiddels 

geleid tot vele reorganisaties, lees: nieuwe 

grasmatten à € 350.000,-. Bij het Gelredome 

echter stond de natuurlijke behoefte van 

het gras centraal daarom heen werden 

techniek en marketing georganiseerd.

Andy Longclaw waarschuwt regelmatig in 

het boek voor een te groot optimisme over 

korte termijn resultaten. Hij heeft er jaren 

aan moeten werken voordat zijn afdeling 

echt Gung Ho was. 

Er zijn meer belangrijke boeken die 

uitgaan van de heilige drie-eenheid: 

gemeenschapszin (de behoefte aan een 

hoger doel - de eekhoorn), werklust (de 

behoefte van het individu om aan een 

hoger doel te werken - de bever) en 

stimuleren (het elkaar aanmoedigen tijdens 

het samenwerken - de gans). En ook die 

boeken zijn niet alleen voor managers 

geschikt. Geef iedere medewerker van uw 

organisatie dit boekje en ga met elkaar 

de discussie aan over waardevol werk, 

spelregels en enthousiasme. Achterin het 

boek zit een handzaam actieplan. Gung Ho, 

vriend?

Ken Blanchard is ‘Chief Spiritual Officer’ en 

voorzitter van de raad van bestuur van de 

Ken Blanchard Companies. Hij heeft vele 

bestsellers op zijn naam staan zoals de 

internationale bestseller ‘De one-minute 

manager’ en de bestsellers ‘Maak een fan 

van uw klant’ en ‘Gung Ho!’.In totaal zijn er 

ruim twaalf miljoen exemplaren verkocht 

in meer dan vijfentwintig talen. Hij is 

getrouwd, heeft twee kinderen en woont in 

San Diego, Californië.

Sheldon Bowles is een succesvol 

ondernemer, een bestsellerauteur die de 

Business Week- en New York Times-lijsten 

gehaald heeft en een veelgevraagd spreker. 

Hij begon zijn carrière als verslaggever 

voor een krant, werd directeur van Royal 

Canadian Securities en daarna president-

directeur van Domo Gas. Met zijn 

zakenpartner, senator Douglas Everett, 

maakte hij van dat bedrijf een van de 

grootste benzinedistribuerende bedrijven. 

Terwijl de concurrenten allemaal op 

zelfbediening overgingen, introduceerde 

Domo de succesvolle ‘Jump to the Pump’-

service door Gung Ho medewerkers.

Gung Ho!
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Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Wat is het geheim van succes? Door de eeuwen heen zijn er vele boeken verschenen van evenzovele 

schrijvers die meenden het antwoord te hebben op deze vraag. In navolging van Napoleon Hill, Dale 

Carnegie, Zig Ziglar, Jim Collins en vele andere grote namen denkt ook Ken Blanchard het antwoord te 

weten. Met eenenveertig succesvolle titels achter zijn naam toch iemand om naar te luisteren, vindt u 

niet? Gung Ho is het sleutelwoord! Wat dit betekent? Leest u zelf. Succes in de voorbereiding is immers 

de voorbereiding van het succes.

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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