
Het einde van het jaar is er altijd sneller dan je denkt. In augustus 

maak je je nog op voor een mooie tweede helft, maar twee keer 

zuchten en het is december. Schandalig hoe hard de tijd vooruit-

snelt!

Zo’n einde van een jaar is altijd chaotisch. Alles moet nog even af. 

In november moeten opeens nog wat budgetpotjes van de over-

heid worden geleegd, of moeten de eindrapportages van lopende 

campagnes worden opgesteld. En er moeten plannen en budget-

ten voor het nieuwe jaar worden gemaakt. En vooral ook: het is een 

soort afrekenmoment. En dat voert de druk pas echt op. 

Ten eerste zal je baas of zullen je opdrachtgevers met jou afrekenen. 

Dat hoort er nu eenmaal bij. Maar je ontkomt er ook niet aan dat je 

voor jezelf de balans opmaakt: Heb je je persoonlijke doelstellingen 

gehaald? Heb je genoeg gedaan om je privé- en werkbalans in even-

wicht te brengen? Heb je het leuk genoeg gehad? Met jezelf of je 

gezin afrekenen is net wat lastiger dan met je baas. Want je baas kan 

een lul zijn of er gewoon naast zitten, maar jijzelf komt daarmee na-

tuurlijk niet weg. 

Misschien nog lastiger dan dat is afrekenen met je klanten, mede-

werkers of relaties. Want daarmee maak je niet alleen de balans op, 

je moet het ook toonbaar maken. Jouw waardering komt namelijk 

onherroepelijk tot uiting bij het eindejaarscadeau. Ieder jaar weer 

dezelfde vraag: hoe kom ik aan een cadeau dat betaalbaar is, maar 

persoonlijk lijkt en zo uniek is dat men het zich herinnert? 

Sinds kort heb ik het makkelijk. Ik heb de Wereldwinkel ontdekt. En 

die doet aan pakketjes met allemaal zeer duurzame, menswaardi-

ge en verantwoorde dingen. Hoe klein het cadeau ook is, je kunt er 

gerust mee aankomen. Want het is niet zozeer een cadeau aan je 

medewerker of relatie, maar vooral een cadeau aan de producent 

uit een arm land die toch een goede prijs voor zijn waren krijgt. En 

wie kan daar nu tegen zijn?

 

Het advies om de drukke decembermaand dus simpeler te maken 

en je gemoedsrust te bevorderen: koop duurzame eindejaarskado’s 

bij Fair Trade of Wereldwinkelachtige instanties. Je helpt er jezelf én 

de wereld mee. En het geeft je de tijd om alle andere decemberdin-

gen af te ronden. Kom je misschien toch nog eens toe aan het rustig 

zitten onder de kerstboom, het voornemen dat ieder jaar steevast 

sneuvelt.

Chantal Verweij

Marketingbureau 7causes

eiNdejaarsgesCheNkeN

12 salesexpert

‘Het slimme onbewuste’ is een fascinerend 

boek dat ons vertelt dat het onbewuste 

superieur is aan het bewustzijn. Een goed 

leesbaar boek waarin hoogleraar Ap 

Dijksterhuis aan de hand van interessante 

onderzoeken en experimenten de 

lezer introduceert in de wereld van het 

onbewuste. Deze wereld, zo betoogt de 

auteur, wordt nogal onderschat, terwijl de 

tegenpool, het bewustzijn, daarentegen erg 

wordt overschat.

Dijksterhuis rekent in het begin van zijn 

boek af met diverse misverstanden over het 

onbewuste. Eén van die misverstanden is, 

dat mensen denken dat het bewustzijn veel 

belangrijker is dan het onbewuste. Tevens 

denken we dat het bewustzijn de baas is in 

ons brein. De lezer wordt duidelijk gemaakt 

dat het bewustzijn het kleine broertje is van 

het onbewuste. Dat blijkt onder meer uit 

het gegeven dat het bewustzijn maar een 

heel beperkte opslagcapaciteit heeft. Het 

kan niet alleen weinig onthouden, het kan 

ook maar één ding tegelijk. 

Vaak hebben mensen niet in de gaten 

dat hun onbewuste op de achtergrond 

aanwezig is. Een aardig voorbeeld is ‘Het 

cocktailpartyeffect’. Stel: je bent aan het 

praten met een groepje mensen en er zijn 

meerdere groepen aanwezig. Je vermoedt 

dat je hun gesprekken niet volgt. ‘Is dat wel 

zo?’ vraagt Dijksterhuis de lezer. Nee dus, zo 

blijkt. Wanneer we bijvoorbeeld onze naam 

horen, blijkt dat het onbewuste al geruime 

tijd aan het werk was en al lang bezig is met 

het verwerken van informatie. 

Het onbewuste blijkt superieur te 

zijn. Maar wat betekent dat voor de 

dagelijkse praktijk? Die vraag laat zich 

niet zo eenduidig beantwoorden, omdat 

er diverse terreinen zijn waarop het 

onbewuste van invloed kan zijn. De 

inzichten over het onbewuste worden al 

langer toegepast binnen de marketing. 

Reclameboodschappen beïnvloeden 

mensen wel degelijk - ook al zeggen 

ze zelf van niet. Tevens maken deze 

inzichten pijnlijk duidelijk dat we vaak 

goede redenen denken te hebben, maar 

dat bij nader inzien ons onbewuste de 

keuze reeds heeft gemaakt en dat het 

bewustzijn achteraf de redenen daarbij 

aanvoerde. Denk bijvoorbeeld aan het 

werven van een sollicitant. De Amerikaanse 

organisatiepsycholoog Karl Weick 

spreekt in dit verband van ‘reconstructed 

logic’: een achteraf opgestelde logica. 

Hiermee wordt enigszins duidelijk dat het 

bewustzijn slechts tweede viool speelt. Is 

dat in alle situaties aan de orde? ‘Nee’, stelt 

Dijksterhuis, ‘bewust nadenken is met name 

nuttig bij beslissingen waarbij je weinig 

informatie hoeft te gebruiken.’ 

In ‘Het slimme onbewuste’ wordt 

afgerekend met hardnekkige mythen 

die iedereen kent, zoals occulte 

gebeurtenissen, waarbij geesten worden 

opgeroepen en er glaasjes over de tafel 

bewegen. Dijksterhuis doet dat af als onzin 

en legt uit dat het de personen aan tafel 

zijn die graag willen dat het glaasje begon 

te draaien. Daar waren ze zich alleen niet 

van bewust. Ook wordt afgerekend met het 

hardnekkige gerucht dat de Beatles stiekem 

een geheime boodschap (‘I buried Paul’) 

in het nummer ‘Strawberry Fields Forever’ 

verstopt zouden hebben. Echter, mensen 

kunnen geen boodschappen begrijpen die 

achterstevoren uitgesproken worden; ze 

hebben werkelijk geen flauw benul wat ze 

horen. Ook niet onbewust.

Wie dezelfde fascinatie voor deze materie 

voelt als ik, zal benieuwd zijn naar 

het vervolgwerk van Dijksterhuis. Een 

spannende vraag, die in dit boek (helaas) 

niet aan de orde kwam, is: ‘Wat betekenen 

deze inzichten voor organisaties?’ We 

kunnen zó een aantal gebieden bedenken 

waarbij mogelijk kleine revolutietjes teweeg 

worden gebracht. Wat te denken van al die 

competenties die managers gebruiken om 

er bewust hun mensen mee te beoordelen? 

Maar misschien denkt Ap Dijksterhuis daar 

allang onbewust over na…
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Helpt nadenken bij het nemen van beslissingen? Natuurlijk, zult ook u zeggen. Wij plaatsen het be-

wustzijn op een voetstuk en zien het als de kroon van de evolutie en denken dat het ons onderscheidt 

van andere dieren. Dat het ons verstandig en rationeel maakt. Dat het de basis is in ons brein. Ons on-

derbewuste zien we als ondergeschikt, als hulpje van het bewustzijn. Hoe komt het dan dat al die be-

drijfsstrategieën die door middel van bewust denken tot stand werden gebracht, zo weinig opleverden? 

En wat te denken van de kredietcrisis?
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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


