
Met de hoeveelheid gepubliceerde managementboeken, zelfhulpboe-

ken en goeroe-boeken kun je een brandje stichten waar de ijskappen 

binnen 24 uur van smelten. En helaas zijn vele inhoudelijk niet meer 

waard dan een welgemeende brandstapel. Toch verschijnen van tijd tot 

tijd geinige boeken die wel de moeite van het lezen waard zijn. 

Zo heb ik met plezier het boekje ‘What would Google do?’” van Jeff 

Jarvis gelezen. De inhoud is inspirerend, omdat de founding fathers van 

Google daadwerkelijk ‘anders’ zijn in hun hoofd. En dat andere gedach-

tespoor is verkwikkend. Het maakt je los van je eigen ingesleten ge-

dachtepaden. En via de opmerkelijke voorbeelden kom je onherroepe-

lijk uit bij het herdenken waar je zelf mee bezig bent. Aardige kost dus!

Een tweede reden waarom het een aardig boekje is, is omdat het trucje 

om de wereld door andermans ogen te zien net zo eenvoudig als doel-

treffend is. Een bruikbare techniek waar je jezelf mee verder kan helpen. 

Soms met minder luchtig resultaat (bijvoorbeeld in geval van ‘What 

would Pol Pot do?’, dan weer met vrijzinniger uitkomsten (als je je af zou 

vragen wat Forrest Gump zou doen). 

Het trucje is in mijn hoofd blijven zitten. Ik betrap mijzelf erop dat ik re-

gelmatig in andermans hoofd kruip. In het kader van ‘getting what you 

want’ heb ik het aardigste resultaat behaald door mij af te vragen wat 

mijn driejarig zoontje Milo zou doen in bepaalde situaties. En eerlijk, het 

verdient aanbeveling om vaker kinderlijk gedrag op zakelijke situaties 

toe te passen.

Milo heeft beproefde technieken die er (te) vaak toe leiden dat hij 

bereikt wat hij wil. Techniek 1: ravissant onweerstaanbaar zijn, door 

z’n allerschattigste zelf in de strijid te gooien. Werkt niet alleen bij 

moeders, maar bij hele volksstammen. Techniek 2: Oost-Indisch doof 

zijn. Handigheidje opgepikt tijdens een gevalletje middenoorontste-

king, is uitontwikkeld tot ware kunst. Techniek 3: Met kinderlijk geweld 

stampij maken. In alle onredelijkheid krijsen totdat de tegenpartij van 

ellende overstag gaat. Techniek 4: Simpelweg met gespeelde onschuld 

doen wat je van plan was of pakken wat je wilde.

Het resultaat leidt er in ieder geval toe dat het probleem weer bij de 

ander ligt. Je gaat geen onderhandeling aan, waarbij je een spelletje 

mee moet kaatsen, maar zet de ander voor heteen blok. Als het niet re-

sultaattechnisch effectief is, zorgt het in ieder geval voor minder hoofd-

pijn bij jezelf. Milo’s technieken staan niet in welopgevoede manage-

mentboeken. Maar gezien de bewezen effectiviteit kan ik iedereen 

aanbevelen een kind te maken, te adopteren of ter inspiratie te lenen. 

Leuker dan lezen en: geeft antwoord op de vraag ‘what would ... do’.

Chantal Verweij
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Prahalad en Ramaswamy beschrijven in 

hun boek hoe dit proces van gezamenlijke 

waardecreatie vormgegeven moet worden. 

De vier bouwstenen van samen creëren 

zijn dialoog, toegang, risico-inschatting 

en transparantie. Dialoog bevordert niet 

alleen het delen van kennis maar ook een 

andere en betere verstandhouding tussen 

bedrijven en consumenten. Door dialoog 

kunnen consumenten ook hun waarde 

inbrengen in het proces van creëren van 

waarde. Toegang is in strijd met het oude 

idee dat consumenten alleen waarde kunnen 

ervaren door eigenaarschap. Bedrijven 

kunnen hun kansen vergroten door zich te 

concentreren op het bieden van toegang 

tot ervaringen in plaats van gewoon bezit 

van producten. Bij risico-inschatting is het 

uitgangspunt: als consumenten samen met 

bedrijven waarde creëren, vragen ze meer 

informatie over risico’s van goederen en 

diensten, maar dragen ze ook wellicht meer 

verantwoordelijkheid voor het omgaan met 

deze risico’s. Transparantie van informatie is 

nodig om vertrouwen te scheppen tussen 

organisaties en individuen. Veel bedrijven 

en sectoren experimenteren met deze 

elementen en er zijn steeds meer tekenen 

dat waarde anders wordt gecreëerd, het 

boek geeft daarvan diverse voorbeelden. 

Toch zijn veel bedrijven niet in staat het 

nieuwe kader van gezamenlijke creatie 

op te pakken. Dat komt omdat het de 

traditionele rollen van het bedrijf en de 

consument volledig op hun kop zet wanneer 

ze gezamenlijk waarde gaan creëren. De 

spanning manifesteert zich op de punten 

van interactie tussen de consument en het 

bedrijf. Interactiepunten bieden kansen 

voor samenwerking en onderhandeling, 

maar zijn ook de punten waarop het proces 

kan stagneren of stuklopen. In het tweede 

deel van het boek wordt beschreven 

welke eisen deze cocreatie stelt aan het 

management, omgaan met kennis en cultuur 

van een organisatie. Allereerst is een formele 

structuur nodig waarin rollen duidelijk zijn 

toegewezen en flexibel met toewijzing 

van middelen wordt omgegaan. Op het 

punt van systemen en processen is het 

management van informatie en talent het 

meest belangrijk. 

In het recent verschenen  The New Age 

of Innovation van C.K. Prahalad en M.S. 

Krishnan staat cocreatie nogmaals centraal 

als concept voor het hebben van een 

succesvolle businesstoekomst. Geen groei 

zonder cocreatie. Voor het concept zal deze 

publicatie grote gevolgen hebben. Prahalad 

is een zeer gerespecteerde businessgoeroe 

die zijn concepten zeer goed theoretisch 

onderbouwt en na publicatie door 

optredens en artikelen zijn publiek blijft 

voeden. ‘Core competences’ en ‘strategic 

intent’ zijn daarom thema’s die inmiddels 

zijn opgenomen in de basisbagage van elke 

moderne manager. Als cocreatie daar ook 

toe gaat behoren, zal er iets wezenlijks gaan 

veranderen in de benadering van klant en 

product. Marketing & productontwikkeling 

zullen echt op zijn kop gaan! Cocreatie is 

een concept dat in IT & Internet al jaren 

tot de gewoonste zaak van de wereld 

hoort. Denk aan web 2.0, open source, of 

sociale netwerken. Zonder communities 

geen Hyves en Facebook, zonder mashups 

geen toegevoegde entertainment waarde 

op Youtube. De auteurs voegen daar een 

strategisch en innovatie-organisatorisch 

perspectief aan toe. Zij richten zich met 

name op bedrijven die vanuit een oude 

‘productbenadering’ cocreatie moeten 

gaan toepassen. En daar zal de boodschap - 

innovatieve bedrijven moeten leren samen 

te werken met klanten om unieke producten 

te maken - van dit boek de grootste impact 

hebben.
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Bedrijven en waardeketens zijn aan het veranderen. In de traditionele verhoudingen produceert een 

bedrijf een product of dienst en levert dit aan de consument. Door de komst en explosieve ontwikke-

ling van internet zijn consumenten echter beter geïnformeerd en hebben eenvoudiger toegang tot al-

lerlei netwerken. Hierdoor ontstaan ook nieuwe verhoudingen tussen bedrijven en consumenten. In die 

nieuwe verhoudingen stelt de consument vast welke ervaringen hij wil ondergaan en bepaalt daarmee 

voor een groot deel de waarde van beschikbare diensten en producten. Het is dus niet langer het 

bedrijf dat oplegt wat het aanbod aan producten en diensten is, maar de consument creëert in feite 

samen met het bedrijf de waarde.
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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.


