
Een tijdje geleden kreeg ik een telefoontje van mijn vriend de sales-

manager. Het lukte hem niet om zijn salesmensen mee te krijgen in 

zijn CRM-visie. Ik vertelde hem dat dit normaal was bij het implemen-

teren van CRM. 20% van het salesteam gaat mee met de verandering 

omdat zij zich realiseren dat dit voordelen gaat opleveren. 20% van 

het salesteam is per definitie tegen, omdat zij bang zijn. En 60% kijkt 

de kat uit de boom en kiest gedurende het proces een richting.

Ja, dat was inderdaad herkenbaar voor hem. Het lastige was dat hij te 

maken had met zeer actieve tegenstanders. De hakken gingen volle-

dig in het zand. Er werd stemming gemaakt onder de 60%, hij kreeg 

geen input op zijn vragen. Elke derde zin begon met “ja, maar… “ of 

“dat hebben we al eens gedaan en toen… “ 

Daarna had hij het roer omgegooid en was heel directief geworden. 

Met als gevolg: stille weerstand onder water. Er werd achter zijn rug 

om gemopperd, een deel begon de kantjes eraf te lopen. Kortom, 

een niet gewenst resultaat.

Ik nodigde mijn vriend uit. Per sales stelden we vast wat voor hen 

echt belangrijk was: aanzien, zakelijk succes, financiële drijfveren en 

verantwoordelijkheid. En we maakten een rijtje van de belangrijk-

ste onzekerheden die ze hadden: de angst om niet mee te kunnen in 

de verandering, het gevoel om niet gehoord te worden en dan ge-

confronteerd te worden met iets wat ze niet zelf hadden bedacht, 

gezichtsverlies en uiteraard financiële consequenties. Door deze in-

zichten kon hij de verschillende salesmensen op hun eigen merites 

mede-eigenaar van de CRM-visie maken. Met focus op de 20-20%, 

zodat de 60% de juiste kant op zou vallen.

Gisteren kwam hij lang met een fles wijn. Hij was helemaal enthou-

siast over de inzet van zijn team en belangrijker: hij was ervan over-

tuigd dat zijn CRM-strategie de nodige vruchten ging afwerpen. 

Gefeliciteerd!

Marielle Dellemijn

CRM Ondernemer

www.crmexcellence.nl
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‘De waardenmatrix’ gaat over de manier 

waarop waarden ons leven en onze 

organisaties beheersen. Waarden bepalen 

ons denken en onze emoties. Van nature 

zitten mensen allemaal gevangen in de 

waardenmatrix: ons brein stuurt ons 

denken, ons gedrag en onze emoties 

aan via waarden.Dat verloopt volgens de 

vaste patronen van de waardenmatrix. 

De patronen beheersen niet alleen ons 

individuele denken en voelen, maar 

ook de processen in organisaties. Wie 

de waardenmatrix begrijpt, begrijpt 

mensen en organisaties veel beter. ‘De 

waardenmatrix’ breekt met veel conventies 

in het denken over onszelf en biedt een 

nieuwe kijk op de werking van organisaties. 

Dit boek is het resultaat van grootschalige 

drijfveermetingen, intens denkwerk, 

literatuurstudie en van talloze sessies 

met groepen en individuen. De auteurs 

hebben hun ideeën op meer dan 100.000 

mensen getest uit de meest uiteenlopende 

categorieën, van kappers en buschauffeurs 

tot captains of industry en bewindslieden. Zij 

adviseren aan de top van de samenleving en 

laten u in dit boek delen in hun kennis.

‘Drijfveren in de praktijk’ is vooral gericht 

op teams. Welke kleuren hebben teams 

eigenlijk? En als een team groen-geel is, wat 

kun je dan met die constatering? Is dat goed 

of slecht? De truc van het kleurendenken is 

namelijk dat het je vooral zelfinzicht biedt en 

dat je als individu (of als team) kunt spelen 

met een palet aan kleuren. Als je weet dat 

jezelf rood bent, maar je team groen is, moet 

je toch ook een beetje groen leren denken. 

En als het kabinet in een kredietcrisis zit, 

is het toch handig als een aantal mensen 

wat geel van origine zijn. Mensen die 

vooruit kijken en visie ontwikkelen. En 

als je constateert dat je weinig geel hebt 

uitgestraald, moet je vooral naar dat 

ontbrekende stuk op zoek. Uiteindelijk kan 

iedereen dat, al zal de een het beter kunnen 

dan de ander. De kunst is dus uiteindelijk 

om niet eenkleurig te blijven maar als een 

kameleon je aan te passen aan de situatie.

Een ideaalvorm is er niet, zo blijkt. Een 

regenboogcoalitie is niet per definitie 

perfect. Het uitgangspunt is een situatie 

of een vraagstuk. Die specifieke kwestie 

vraagt om een bepaalde kleuraanpak. 

Dus bij economische voorspoed moet je 

ander kleurengedrag vertonen dan bij 

economische rampspoed. En het is aan 

het team om die specifieke hoed dan 

ook op te zetten. Het is daarbij dus niet 

noodzakelijk om bij iedere crisis een ander 

managementteam te formeren. Nee, pas 

jezelf aan. De onvermijdelijke valkuil: hoe 

hoger de druk, hoe meer je terugvalt op je 

basisdrive, op je primaire drijfveer. Dan heb 

je weer een omgeving nodig die je wijst 

op je kleurengedrag. Obama is typisch een 

geel iemand. Een visionair. Hij moet dus 

oppassen dat hij niet te veel alleen maar 

vooruit denkt, maar ook het hier en nu in 

de gaten houdt. En doet hij dat zelf niet, 

dan moet een oranje teamcollega dat maar 

doen.

Met het inzicht in de eigen wijze van 

denken en handelen krijgt men een beter 

inzicht in zijn eigen gedrag en hoe men

overkomt op anderen. Hierdoor is men in 

staat bewust te sturen op het onbewuste 

van de ander om de actie in de gewenste 

richting te krijgen. Alleen met kennis van 

jezelf kun je mensen in de omgeving 

beïnvloeden! (Socrates)
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Socrates Sales & Management Trainingen

 www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

Elk mens beschikt over een individuele drijfverenset. Deze drijfveren bepalen hoe mensen hun werk 

doen, met wie ze wel en niet willen samenwerken, de soort leiderschapsstijl die ze ontwikkelen en de 

manier waarop ze communiceren met anderen. Het maakt duidelijk waar mensen energie van krijgen 

in hun werk en wat energie kost, of ze gemakkelijk meegaan in veranderingen of zich daartegen ver-

zetten en hoe besluitvaardig ze zich kunnen opstellen.

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


