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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 is. 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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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.
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mate van informatie aggregatie, de tijd die men nodig heeft om tot 

een conclusie te komen en de accuraatheid van de voorspelling.

De doelstelling van het experiment is het nabootsen van een situatie 

met deelnemers alsof men binnen een organisatie werkt en het om 

een vraagstuk gaat waarin men mogelijk bevooroordeeld kan zijn. 

Het onderwerp van het onderzoek is het juist voorspellen van de 

voetbalwedstrijden van het Europees Kampioenschap in voetbal 

van 2008. Hiervoor is een zeer divers aantal deelnemers (zowel laag 

als hoog opgeleid, oud en jong) geselecteerd en gevraagd mee te 

spelen. 

De beloningen voor de winnaars binnen de 
markten zijn opgesplitst in 3 varianten:
1. status

2. kleine geldbonus

3. grote geldbonus

De markten zijn gespeeld voor alle kwartfinales, halve finales en de 

finalewedstrijd in 9 typen. Afhankelijk van de combinatie tussen be-

loning, aantal deelnemers (groot of klein) en diversiteit.

De conclusies die hieruit ontstaan zijn verrassend. Zo voorspellen 

kleine groepen deelnemers net zo goed als grote groepen deelne-

mers. Is het niveau van kennisdiversiteit zeer beperkt van invloed op 

de juistheid van de voorspelling en is een niet-geldbeloning even sti-

mulerend als een geldbeloning. 

Wat betreft de waarde van de voorspelling is men het meest juist 

in markten waar het Nederlands elftal niet heeft gespeeld. De bias 

van de favoriet komt sterk naar voren bij deze markten. Dit heeft ook 

impact voor bedrijfsmatige-IAMs. Zodra de vraagstukken een ant-

woord moeten geven op een onderwerp wat ook de maatstaaf is van 

het beloningssysteem (zoals veel bij sales gebeurt), is men bijzonder 

irrationeel.

Bij de markten waar dit niet het geval is, voorspelt men stelselmatig 

beter dan de experts op dit vlak (de wedkantoren in ons experiment). 

De eindconclusie van het onderzoek is dat bij het daadwerkelijk uit-

voeren van een Informatie Aggregatie Markt op bedrijfsmatig vlak 

men zeer nauwkeurig te werk moet gaan, om ongewenst gedrag van 

deelnemers te voorkomen.

Indien dit lukt, is de voorspelling van grote waarde en zelfs sterker 

dan die van experts en zeer waardevol en winstgevend voor het 

bedrijf.

Maurice Kalis MSc en Bob de Bruijn MSc deden hun onderzoek onder 

begeleiding van prof. dr. Willem Verbeke en drs. Loek Worm aan het 

Instituut voor Sales en Account Management (ISAM.) Het ISAM is ver-

bonden aan de Erasmus Universiteit Rotterdam waar naast Sales 

Executive Eductions sinds 1996 fundamenteel onderzoek wordt 

gedaan op het werkgebied Sales en Account Management. Voor 

meer informatie  www.isam.nl 
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