
Hij begreep er niets van, mijn vriend de salesmanager. Hij had budget 

gekregen om CRM software te kiezen en moest natuurlijk aan de ver-

schillende leveranciers uitleggen wat hij nodig had. Urenlang had hij 

geschreven aan een RFI, waarin hij eindeloze kolommen van velden 

had gemaakt waarin informatie moest staan die hij wilde gebrui-

ken. Hij had zijn ICT afdeling zelfs zover gekregen dat ze een hoofd-

stuk met deze kolommen hadden gevuld. En tot zijn grote vreugde 

bleken bijna alle leveranciers dit te kunnen leveren. Hij was blij, want 

hij wist zeker dat hij een mooi CRM pakket ging krijgen dat zijn leven 

zoveel gemakkelijker ging maken.

Maar tijdens de demo’s spatte zijn droom uiteen. De leveranciers be-

grepen hem niet en dat was een onprettige verrassing. Wat de leve-

ranciers lieten zien was een kakofonie van mooie functionaliteiten 

(die hij niet nodig had) en een Babylonische spraakverwarring over 

processen (die bij hem anders waren).

Onder ons maandelijkse dinertje klaagde mijn vriend de salesma-

nager over het onbegrip van de leveranciers. “Ben ik niet duidelijk 

of zo?” riep hij, zijn handen ten hemel heffend. Hij vond de aanschaf 

van een CRM pakket veel ingewikkelder dan hij vooraf had gedacht. 

Uiteraard vroeg ik welke informatie hij aan dan de leveranciers had 

verstrekt. 

“Tja”, zei ik, “dan is het niet gek dat je dingen te zien krijgt in een 

demo die je niet nodig hebt”. “Nu heb ik het weer gedaan”, mopper-

de hij. Ja, inderdaad. Hij had het gedaan, die kolommen met velden 

beschreven in zijn RFI. Maar beter gezegd, hij had het niet gedaan. 

Hij had zich niet vooraf gerealiseerd welke belangrijke informatie 

over stuurmechanismen en processen hij aan de CRM leveranciers 

moest geven en op welke wijze, om een goed onderbouwde soft-

warekeuze te kunnen maken. 

Gelukkig is dit een verhaal, en niet de werkelijkheid. Want in werke-

lijkheid zijn salesmanagers veel slimmer. U toch ook?

Marielle Dellemijn

CRM Ondernemer

www.crmexcellence.nl

Ben ik niet 
duidelijk of zo?

12 SALESEXPERT

Organisaties moeten daar dus iets mee, met 

al die netwerken. Niet alleen omdat een 

negatief bericht op Twitter of een ander 

netwerk kan uitgroeien tot een storm van 

protest tegen de organisatie maar ook 

omdat het de plek is waar de potentiële 

klant, medewerker of businesspartner 

zich tegenwoordig steeds meer ophoudt 

en met iedereen deelt wat hem of haar 

bezighoudt. Het is daarmee een goudmijn 

van creativiteit en marktinformatie en het 

vormt de basis voor een duurzame relatie 

met klanten.

‘Connect!’ van Menno Lanting bestaat 

uit twee delen. Het eerste deel kan 

gelezen worden als introductie en heet 

‘Connected!wereld’. Het beschrijft de 

opkomst van sociale netwerken en 

staat uitgebreid stil bij digital natives, 

veelal mensen geboren na 1980 en 

opgegroeid in die Connected!wereld, 

en digital immigrants, die opgegroeid 

zijn in het industriële tijdperk zonder 

internet. Het tweede deel van het boek, 

‘Connected!organisatie’, beslaat het 

grootste deel van het boek en geeft 

antwoorden op vragen rondom de impact 

van sociale netwerken op organisaties 

en leiderschap. Lanting behandelt deze 

materie door aan te vangen met een 

beschrijving van de kenmerken van die 

Connected!organisatie. Dit voert ons langs 

onderwerpen als verschuiving van macht, 

het nieuwe werken en het ontsluiten 

van kennis- en netwerkpotenties van 

organisaties.

‘Maar je ziet ook dat medewerkers voor hun 

werk in toenemende mate gebruik gaan 

maken van sociale netwerken’, zegt Lanting. 

‘Mensen zijn steeds meer connected. 

Wat dat betreft baart het mij zorgen dat 

tweederde van de werkgevers de toegang 

tot het internet voor hun werkgevers nog 

steeds blokkeert. In de maakindustrie is dat 

geen probleem, maar in kennisintensieve 

bedrijven is het contraproductief. Mensen 

die na 1980 zijn geboren, de digital natives, 

beschouwen dat zelfs als de belangrijkste 

voorwaarde wanneer zij solliciteren op 

een baan: toegang tot internet en sociale 

netwerken. Mensen die voor 1980 zijn 

geboren vroegen om een leaseauto of om 

een hoger salaris.’

Vervolgens zoomt hij in op het in deze 

tijd benodigde leiderschap, sociale 

netwerkstrategie, sociale netwerken 

en businessmodellen, product- en 

dienstontwikkeling, HRM, marketing en 

klantenservice. Ik zou bijna schrijven dat 

ons - en organisaties in het algemeen - heel 

wat te wachten staat, met de andere manier 

van omgaan van mensen - lees: de digital 

natives - met elkaar, met bedrijven en - 

niet te vergeten - met overheden. Maar de 

wereld die Menno Lanting schetst is al geen 

toekomst meer. We staan er middenin!

Eén van de belangrijkste boodschappen 

van ‘Connect!’ over de omgang van 

bedrijven met sociale netwerken is dat 

deze er vooral voor moeten waken niet 

teveel te willen managen. Zodra dat 

gebeurt, verliezen netwerken hun karakter 

en zijn het geen sociale netwerken meer. 

Dit is slechts een van de vele praktisch 

toepasbare aanwijzingen die ‘Connect!’ de 

lezer te bieden heeft, de een nog fraaier 

verduidelijkt en geïllustreerd met real life 

voorbeelden dan de ander.

‘Connect!’ geeft een rake introductie in de 

wereld van sociale netwerken en de invloed 

daarvan op organisaties. De betekenis van 

organisaties in hun huidige vorm kan wel 

eens heel snel heel veel kleiner worden dan 

deze nu is. Het defensief ter hand nemen 

van de aanwijzingen in dit boek levert 

niet meer dan uitstel in een ontwikkeling 

naar een wereld zonder die organisaties. 

Organisaties doen er daarom goed aan de 

echte boodschap, de diepere boodschap 

van ‘Connect!’, werkelijk tot zich te nemen. 

Alles zal anders worden! Die boodschap 

geldt ook voor de digital immigrants, 

waartoe ik mijzelf moet rekenen volgens 

het boek. Wij moeten integreren in deze 

nieuwe, digitale wereld. Aanpassen is het 

devies, anders missen wij de boot.
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Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

LinkedIn, Twitter, Facebook, YouTube en Hyves: miljoenen mensen zijn virtueel met elkaar verbonden. 

Het woord virtueel lijkt ook een heel andere betekenis te krijgen. We leven in een open en onbegrens-

de wereld van samenwerking, creativiteit en communicatie. De macht over de markt verschuift van be-

drijven naar sociale netwerken. Bedrijven verliezen de binding met klant en medewerker, als ze niets 

doen. Binnen organisaties moet dan ook een omslag plaatsvinden: van gesloten, hiërarchisch en on-

persoonlijk naar open, authentiek en verbonden.

Internationale publicaties 
over Sales

Drs. R.F.J. Austie
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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

 of bel 055  526 3850


