
Tellen is niet mijn sterkste kant, maar grofweg valt uit de aankondigin-

gen van voorgenomen ontslagrondes op te maken dat er zeker lezers 

zijn van dit blad die binnenkort andere dingen gaan doen. Medewerkers 

binnendienst of buitendienst, salestijgers, commercieel managers of zelf-

verklaarde crm-goeroes: hoe nodig jullie ook zijn, de komende tijd zullen 

steeds meer bedrijven in Nederland het toch zonder jullie gaan proberen. 

Geen leuk vooruitzicht. Want je hebt ongetwijfeld hard je best gedaan in 

2008 en toch was je bonus wellicht al lager dan je verwachtte. ‘New times 

in sales’ dus. Maar wel van een andere orde dan de optimistische invulling 

die er een jaar geleden nog aan werd gegeven.

Gelukkig zijn de meeste mensen in de sales gezegend met ongekende 

flexibiliteit, creativiteit en een blind vermogen om geen ‘nee’ te accep-

teren. Juist die instelling zal 2009 tot een jaar maken van nieuwe kansen. 

Wellicht nieuwe invullingen binnen je bestaande werk, maar wellicht juist 

in een hele nieuwe sector. Want er is een sector waar commercieel talent 

zeker tot zijn recht komt. De gezondheidssector realiseert het zichzelf 

misschien nog niet, maar door jarenlange wetswijzigingen, veranderin-

gen van financiele structuur en reorganisatie, wordt het tijd dat gezond-

heidsinstellingen een commerciele omslag maken. Geen winstmaximali-

satie over de rug van een patiënt, maar klantmanagement, cross-selling 

en upselling voor efficiency en dienstverlening

Nu komen mensen met een bepaalde klacht binnen in een specifiek 

medisch specialisme. De specialist helpt de patiënt en zal waar nodig een 

patiënt eventueel verwijzen naar een collega-specialist voor een aanpa-

lend consult. Maar stelselmatig vooruit denken in het belang van de klant/

patiënt, is er zelden bij. Terwijl als je voor een nieuwe heup komt, het veel 

zegt waardoor je bent gevallen (wellicht een hartritmestoornis) en je con-

ditie op dat moment veel zegt over hoe en waar je revalideert. En 1 ding is 

zeker: periodieke checkups van de heup zijn noodzakelijk en (ijs en weder 

dienende) ben je na 10 jaar aan de beurt voor een vervangheup. Zie hier de 

noodzaak voor een integrale klantbehandeling, waarbij een binnendienst 

de afspraken regelt, de dossiers bijhoudt en de contacten met de toeleve-

rende disciplines regelt. De buitendienst verzorgt op menselijke en begrij-

pelijke manier het contact met de klant. En de crm-goeroe regisseert het 

volg- en vervangprogramma dat op deze klant van toepassing is.

Met goede commercieel managers en dedicated klantenteams kunnen 

zorginstellingen het verschil maken tussen faillissement of bloeiende 

praktijk. Grote kans dat de zorginstellingen deze noodzaak zelf nog niet 

voldoende zien, en dat commerciële medische vacatures nog niet voor 

het oprapen liggen. Maar ach, wáár commercieel talent accepteert geen 

‘nee’, en plaveit zijn eigen weg naar een kansrijke nieuwe werkomgeving. 

Succes!

Chantal Verweij
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Nieuw in 2009!

Ik zoek een 
commerciële

topper
AV Werving & Selectie heeft 

uitstekende wervingsbronnen. 
Met een netwerk van ruim 20.000 
kandidaten, dagelijkse online en 

executive search en zeer frequente 
advertenties weten ambitieuze 

kandidaten waar zij moeten zijn 
voor een uitdagende commerciële of 
management functie. Dus wanneer u 
commercieel talent zoekt, dan vindt 
u dat bij AV Werving & Selectie. Bel 
033-2860150 voor meer informatie.

Ik zoek een 
commerciële 
uitdaging
AV Werving & Selectie is continu op 
zoek naar ambitieus talent en ervaren 
vakmensen voor onze opdrachtgevers 
met commerciële vacatures. Want 
iedere opdrachtgever en functie is 
uniek. We zijn altijd op zoek naar 
die “één uit duizenden” die precies 
past. En de kans is best groot dat jij 
dat bent. Kijk maar op onze website 
www.avdiensten.nl voor de meest 
actuele vacatures of bel 033-2860150 
voor meer informatie.

 AV Werving & Selectie B.V.
Adres  Ruimtesonde 19
 3824 MZ Amersfoort

Telefoon  033 - 286 01 50
Fax  033 - 286 01 49

Mail  info@avdiensten.nl  
Web  www.avdiensten.nlHet kenmerk van commerciële functies.

‘De prooi’ van Jeroen Smit is een 

meeslepend en boeiend boek over de 

teloorgang van een stuk ‘Hollands Glorie’ in 

het bedrijfsleven. Je zit voortdurend op het 

puntje van je stoel en hebt het gevoel zelf bij 

alle bijeenkomsten en gesprekken aanwezig 

te zijn. Het is ongelooflijk knap hoe Smit 

een stroom aan gebeurtenissen, voorvallen 

en details samen één verhaal laat vormen. 

Een verhaal waarbij u zelf uw conclusie mag 

trekken. Als een geschiedschrijver van de 

zeer recente geschiedenis reconstrueert de 

auteur het verhaal van het verstandshuwelijk 

tussen ABN en AMRO. ‘De prooi’ is zeer 

actueel door de oorzaken en verklaringen 

van problemen van deze tijd. In antwoord 

op deze problemen wordt er op de radio en 

in kranten veel gesproken over de feminiene 

eigenschappen die vrouwen (maar ook 

mannen) moeten inbrengen, het belang 

van diversiteit in ondernemingsbesturen 

en het terugdringen van excessieve 

bonusregelingen. En ook over sterke 

commissarissen met meer macht en het 

tegengaan van de hebzucht aan de top. 

Voor al deze pleidooien geeft ‘De prooi’ als 

‘bewijslast’ veel munitie. Als buitenstaander 

zou je wensen dat er meer mensen als 

Trude Maas (een van de twee vrouwelijke 

commissarissen bij ABN AMRO) aan het 

roer hadden gestaan. Maas is degene die 

aan Groenink vraagt wat hem nou eigenlijk 

drijft, waar hij zijn energie vandaan haalt. 

De macho Groenink weet zich hier geen 

raad mee en begint over iets anders. Zo zijn 

er meer momenten waarop Maas duidelijk 

vanuit een ander blikveld, met een andere 

houding naar de zaak kijkt. Helaas is ook 

zij niet in staat om écht door te dringen, de 

spiraal te doorbreken en zo het bedrijf te 

behoeden voor wat er is gebeurd.

De rest van het team (RvB en RvC, 

directeuren-generaals) bestaat bijna 

alleen maar uit Nederlandse mannen van 

tussen de 40 en 60 jaar. De enkele vrouw 

of buitenlander die er in zit, lijkt toch erg 

zijn of haar best te doen om vooral zo 

goed mogelijk op hen te lijken. Ambitieuze 

mensen die iets bereikt hebben en bijna 

allemaal dezelfde leiderschapsstijl kennen 

(pacesetting ofwel dominant sturend). 

Bravoure, vechtersmentaliteit en trots zijn de 

eigenschappen waarmee ze op die posities 

terecht zijn gekomen. De suggestie dat 

topbestuurders het volledige falen of slagen 

van het bedrijf bepalen, klinkt impliciet 

behoorlijk door omdat alle aandacht ernaar 

uitgaat. De vraag is in hoeverre dat terecht is, 

sterker nog; het versterkt het megalomane 

beeld van deze groep zelf over de mate 

waarin zij allesbepalend zijn. Onbedoeld 

wellicht is dat het perspectief waaruit het 

boek is geschreven, het perspectief van 

velen is waardoor het zo mis is gegaan. 

Het staat buiten kijf dat deze bestuurders 

grote invloed hebben op de koers van een 

bedrijf, met de bestuursvoorzitter voorop. 

Maar zijn niet alle werknemers en daarnaast 

toezichthouders (breder dan alleen DNB), 

politiek, consumenten en aandeelhouders 

medeverantwoordelijk?

Zouden bijvoorbeeld jonge professionals 

zich nooit hebben afgevraagd of dit allemaal 

normaal was? Zouden alle trainees en andere 

high potentials, waar ABN AMRO altijd zo 

trots op is geweest, niets gemerkt hebben? 

Juist young professionals zouden door hun 

onervarenheid beter in staat moeten zijn om 

dit ‘interne kompas’ af te lezen. Mogelijk was 

een deel van de oplossing hierin gelegen. 

Op basis van ‘De prooi’ zijn er de komende 

jaren nog tal van andere lessen te trekken. 

Het boek is dan ook een must voor iedereen 

die beroepshalve te maken heeft met het 

functioneren van organisaties.
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Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

Een jaar geleden hield De Bank op te bestaan. Drie grote buitenlandse banken betaalden de record-

prijs van 71 miljard euro en scheurden ABN Amro in stukken. Waarom verloor het management de 

greep op de toekomst van ABN Amro? Waarom is de logische fusie met ING niet gelukt? Op basis van 

meer dan 120 gesprekken met de belangrijkste direct betrokkenen reconstrueert Jeroen Smit (schrijver 

van het Managementboek van het Jaar 2005 ‘Het drama Ahold’) de ondergang van een instituut. Een 

bank die elk jaar opnieuw miljardenwinsten boekte maar in de kern ernstig ziek was.
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