
Herkent u dat? Een project dat een verandering binnen uw organi-

satie teweegbrengt waar een stuurgroep zich over buigt? Een heel 

gebruikelijke situatie, die noodzakelijk is om de aansluiting tussen 

het project en de dagelijkse praktijk te bewaken. 

De CRM-stuurgroep van mijn vriend de salesmanager die project-

leider CRM was, kwam op ad hoc basis bij elkaar en discussieerde er 

vrolijk op los. Met als gevolg dat soms één detailpunt werd opgebla-

zen terwijl een belangrijk beslispunt onvoldoende uit de verf kwam.

Op een avond filosofeerden we in zijn achtertuin over de vraag hoe 

het kwam dat mensen van dit kaliber zich zo in de details kunnen 

verliezen en de echt belangrijke zaken in de stuurgroep laten on-

dersneeuwen. De conclusie was dat de meeste stuurgroepleden 

hun rol in ieder geval goed willen doen. En goed betekent dan 

vaak: zonder risico’s.

Maar de belangrijkste conclusie was dat hij echt zelf invloed had 

op het acteren van de stuurgroep door:

in de agenda duidelijk neer te zetten welke onderwerpen door •	

wie worden toegelicht;

in de voorbereidende stukken duidelijk aan te geven welke be-•	

sluiten er genomen moeten worden;

de onderliggende informatie helder te formuleren en hierbij •	

zelf eventuele vraagstukken aan te geven inclusief een moge-

lijke oplossing;

de te nemen besluiten voor te bespreken met de betrokkenen;•	

te zorgen dat de stuurgroep daadwerkelijk besluiten kan nemen. Van •	

alleen informeren worden de meeste stuurgroepleden niet blij;

en door regelmaat in de stuurgroepmeetings aan te brengen, •	

zodat de te nemen besluiten hierop kunnen worden ingepland. 

Het lijkt een administratief proces te worden, zo’n stuurgroepvoor-

bereiding. Zeker voor mijn vriend de salesmanager, die als hands-

on type administratie niet als hobby heeft. Maar hij snapte wat ik 

bedoelde. Beter vooraf tijd besteden aan een goede voorbereiding 

dan achteraf drie keer zoveel tijd en doorlooptijd door een slechte 

voorbereiding. Inclusief de nodige frustratie aan alle kanten.

Hij heeft het advies ter harte genomen. De stuurgroepleden voelen 

zich inmiddels betrokken, weten waar ze een besluit over moeten 

nemen en hebben er vooraf al over nagedacht. En de stuurgroep-

meetings duren nu minder lang. Handig toch?

Marielle Dellemijn

www.crmexcellence.nl
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Vergeet alles wat u weet over hoe u mensen 

moet motiveren, het zit anders dan u dacht. 

In dit nieuwe boek van Daniel Pink met 

de treffende titel ‘DRIVE’ is sprake van een 

paradigmawisseling. Het geheim van goed 

presteren en van plezier en zin in je leven 

en werk is de diep gevoelde behoefte om 

ons eigen leven te bepalen, nieuwe dingen 

te leren en te creëren en bij te dragen aan 

zinvolle zaken: de intrinsieke motivatie.  

Pink beschrijft heel duidelijk wat er scheef 

zit tussen de wetenschappelijke inzichten 

en dat wat wij in onze organisaties en thuis 

nog elke dag doen als het gaat om mensen 

motiveren. De oude manier van belonen 

en straffen werkt helemaal niet meer voor 

de meeste taken die we uitvoeren. Mensen 

raken minder betrokken bij wat ze doen, 

erger nog, ze leveren slechtere kwaliteit af. 

Kijk maar naar de bonuscultuur bij bedrijven.

Pink spreekt over de ontwikkeling van 

het menselijke besturingssysteem. Eerst 

was er Motivatie 1.0, die was gebaseerd 

op overleven. In de twintigste eeuw 

werd deze vervangen door Motivatie 

2.0, die was opgebouwd rond externe 

beloningen en straffen. Motivatie 2.0 

werkte vooral goed bij routinematige 

taken. Motivatie 2.0 past volgens Pink niet 

meer bij de samenleving van de 21e eeuw. 

Belangrijkste probleem is dat Motivatie 

2.0 geen aandacht heeft voor de drijfveer 

intrinsieke motivatie. Aan de hand van 

verschillende voorbeelden laat Pink zien 

hoe Motivatie 2.0 kan leiden tot ongewenst 

gedrag: bijvoorbeeld kortetermijndenken 

en gebrek aan creativiteit. Hoewel Motivatie 

2.0 effectief werkt bij op regels gebaseerde, 

routinematige taken, vragen de creatieve, 

conceptuele en niet-routinematige taken 

van de 21e eeuw om een upgrade van het 

menselijke besturingssysteem: Motivatie 3.0. 

Pink maakt onderscheid tussen type I en 

type X gedrag. Type X gedrag wordt primair 

ingegeven door extrinsieke verlangens 

en externe beloningen. Type I gedrag is 

minder gericht op externe beloning die een 

activiteit met zich meebrengt, maar juist de 

inherente voldoening van deze activiteit 

zelf. Volgens Pink vragen professioneel 

succes en persoonlijke voldoening om 

type I gedrag, dat gewoon aangeleerd kan 

worden. Bevorderlijk voor type I gedrag is 

Motivatie 3.0. Binnen Motivatie 3.0 staan 

drie elementen centraal: autonomie, 

meesterschap en zingeving. 

Om type I gedrag te stimuleren is autonomie 

(zelfsturing) nodig. Mensen moeten 

autonomie hebben over hun taak (wat 

ze doen), hun tijd (wanneer ze het doen), 

hun team (met wie ze het doen) en hun 

techniek (hoe ze het doen). Pink geeft 

hiervan een aansprekend van Google 

die ontwikkelaars 20% van hun werktijd 

volledig vrij en autonoom laat werken aan 

zelfbedachte projecten. Dit heeft geleid tot 

succesvolle diensten als Google News en 

Gmail. Eenzelfde beleid bij 3M leidde tot de 

uitvinding van de Post-it briefjes. 

Meesterschap draait om de drang om 

steeds beter te worden in iets wat ertoe 

doet. Meesterschap is afhankelijk van drie 

regels. Het vergt het vermogen om je 

capaciteiten als oneindig verbeterbaar te 

beschouwen. Het vergt inspanning, oefening 

en doorzettingsvermogen. En het vergt 

het inzicht dat meesterschap onmogelijk 

volledig te bereiken is. 

Mensen worden gepassioneerd van iets 

dat ze doen wanneer dit hun leven meer 

betekenis geeft. Mensen zijn op zoek naar 

een doel dat groter en duurzamer is dan 

zijzelf. Voor steeds meer babyboomers 

wordt deze maximalisatie van zingeving een 

relevant thema in hun leven.

drive
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Waardoor worden mensen gemotiveerd? Waar komen onze drijfveren vandaan? Vragen die niet alleen 

gesteld worden door psychologen en motivatietheoretici, maar door een ieder die in z’n werkkring 

te maken krijgt met beïnvloeding van het gedrag van mensen. Medewerkers motiveren vereist meer 

dan het op het eerste gezicht soms lijkt. Managers moeten inzicht hebben in wat mensen motiveert 

evenals in de factoren die de motivatie van medewerkers beïnvloeden. Hierdoor kunnen ze een werk-

sfeer creëren die medewerkers stimuleert optimale resultaten te behalen.
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www.dedagvandebuitendienst.nl 
email: info@dedagvandebuitendienst.nl 

telefoon: 0343-452600

"Destiny is not by chance, but by choice" 
Carel van Laack

Buitendienstmedewerkers zijn mensen met passie, talent, 
bevlogenheid en doorzettingsvermogen.

Als ode aan de buitendienst, organiseren wij een interactieve 
dynamische dag, geheel in het teken van dit prachtige vak. 

Bent u uitgeblust, bent u sprankelend, wilt u nieuwe energie, 
wilt u alles weten over social media, wilt u het avontuur tussen 
theorie en praktijk ondergaan, wilt u gewoon eens iets anders 
met uw relaties,of wilt u gewoon samen met 700 collega’s een 
fantastische dag hebben, schrijf u dan nu in.

Voor iedereen met een beetje verkoopbloed een niet te 
missen dag. Alles begint met doen, doen en nog eens doen, 
dus niet wachten tot morgen maar nu inschrijven!

Slechts € 75,- (excl. BTW) p.p. 
inclusief lunch en goodie bag.

woensdag 24 november 2010, 
SPANT! BUSSUM

Met medewerking van de volgende sprekers:

►	 Paul	van	Montfoort	-	Van	Montfoort	Training	&	Consultancy		
	 &	‘Commercieel	Manager	van	het	Jaar	2004’	

►	 Carel	van	Laack	-	directeur	Van	Laack		 	 	
	 Executive	Training	&	Consulting

►	 Rob	Holtslag	-	directeur	ATAG		 	 	 	
	 Nederland	&	‘Commercieel	directeur	2008’

►	 Rob	Kriek	-	Kenneth	Smit	Consulting	&		 	 	
	 ‘Commercieel	Manager	van	het	Jaar	2003

►	 Dr.	Régis	Lemmens	-	oprichter	van	Sales	Cubes

►	 Robin	van	Gaalen	-	Olympisch	waterpolocoach,	Beijing		
	 2008

►	 Esmée	Ficheroux	-	Commercieel	directeur	Tempo-Team

►	 Kirsten	Verdel	-	expert	new	social	media,	lid	
	 campagneteam	Barack	Obama	2008	


