
12 SALESEXPERT

Seks verkoopt goed, luidt het adagium. Maar slechts een klein deel van 

de verkopers verkoopt seks. Het overgrote deel verkoopt iets anders. 

Zoals tv’s, voedsel, hardware of bedrijfsoplossingen. Sommige verko-

pers verkopen goed, anderen nog beter. 

Of iets goed verkoopt hangt voor een deel af van het product. En ook de 

verkoper laat zich natuurlijk niet onbetuigd. Verder is het succes afhan-

kelijk van de koper en op welk moment hem iets wordt aangeboden. 

Ten slotte hangt een aanzienlijk deel van het verschil tussen goed en 

slecht verkopen af van het verhaal. Vaak heeft de koper, nog meer dan 

het te kopen product zélf, een goed verhaal nodig.

Immers, na de koop toont hij/zij zijn aanwinst aan zijn betere helft. 

En daarvoor moet hij/zij zeker met een goed verhaal komen, anders 

levert de aankoop gegarandeerd hoofdpijn op, of wellicht een sekslo-

ze periode.  En..als de koper ’s nachts wakker ligt (door cognitieve disso-

nantie) heeft hij een goed verhaal nodig om zijn aankoop nog eens aan 

zichzelf te verkopen. 

Met een beetje mazzel dient het goede verhaal nog een groter doel. 

Een goed verhaal loopt meestal door. Want de koper die trots is op zijn 

aankoop zal niet alleen zijn product aan anderen tonen, maar zal ook 

het goede verhaal gebruiken om zijn vrienden te imponeren. Een goed 

verhaal is immers de sleutel voor goede kantine- of borrelpraat.  

Mond-tot-mondreclame is altijd al een belangrijke reclamevorm 

geweest, maar door social networks en online virale mogelijkheden, is 

de aandacht voor mond-tot-mondreclame inmiddels overspannen te 

noemen.  U kent allemaal het fluisterspelletje dat vroeger op de kleuter-

school al werd verteld. Na 30 kleuters is de essentie van de door de juf 

ingefluisterde boodschap vaak zoek. Tenzij de juf iets makkelijks fluis-

terde, dan leek het aan het einde ergens op.

Zie hier hoe kleuterschool klas 1 wellicht de belangrijkste les herbergt 

voor zowel marketeers als salesmanagers. U heeft, jaren later, de plaats 

van de juf ingenomen en fluistert anderen uw boodschap in. Hoe vaker 

er over u wordt gekletst, hoe beter u verkoopt. Zorg dus dat u een goed 

verhaal heeft. Een verhaal met kop en staart, een duidelijke held en 

een ijzersterk plot. Een verhaal waarvoor geen powerpoint nodig is. 

Simpelweg een verhaal dat iedereen graag navertelt. 

Of u het nu zelf maakt, of door een reclamebureau laat opstellen, u 

bent de regisseur over het verhaal. En ook uw zoon en schoonvader 

moeten het boeiend vinden. Dat dwingt vanzelf tot eenvoud en origi-

naliteit. Ook hier kunt u vertrouwen op de lessen uit uw kindertijd: een 

beter voorbeeld dan een sprookje is er niet. Na eeuwen herhaling bij 

de haard, van dorp tot dorp, vertellen we ze nog steeds. Als u dat kunt 

bereiken voor uw product of dienst, is het vanzelf een sprookje gewor-

den. 

Chantal Verweij
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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.

Situationeel leidinggeven, Dr. Paul Hersey 

-Woody Allen heeft eens gezegd dat ‘succes 

hebben in het leven voor 20 procent te 

danken is aan goede timing en voor 80 

procent aan je gezicht laten zien’. Mensen 

met een leidinggevende functie zullen er 

over het algemeen wel voor zorgen dat ze 

gezien worden, maar om als leider succes 

te hebben is méér nodig dan pure aanwe-

zigheid. Leidinggeven is het bekwaam toe-

passen van beproefde concepten, in com-

binatie met de kunst van goed timen, om 

mensen zover te krijgen dat ze hun taak 

doeltreffend uitvoeren. Dit boek wil de lezer 

in de gelegenheid stellen die bekwaamhe-

den te ontwikkelen. ‘Situationeel leidingge-

ven’ heeft de vorm van een verslag van een 

manager die genoodzaakt is resultaten te 

boeken, ondergeschikten te scholen en een 

bijdrage te leveren aan het succes van de 

onderneming. Spelenderwijs wordt de lezer 

vertrouwd gemaakt met een model voor 

het uitstippelen van strategieën om met 

succes het hoofd te kunnen bieden aan al-

lerlei problemen waarmee leidinggevenden 

worden geconfronteerd. Het model voor si-

tuationeel leidinggeven is niet alleen voor 

managers een uitstekend hulpmiddel: ie-

dereen die zich beroepshalve of privé bezig-

houdt met het beïnvloeden en veranderen 

van mensen kan ermee werken. Ook werk-

nemers, de mensen die leiding ontvangen, 

kunnen er hun voordeel mee doen.

leiderschap en zelfbedrog, the arbinger 

Institute – Dit boek introduceert een be-

langrijk nieuw concept in de organisatieleer, 

namelijk dat veel prestatie- en communica-

tieproblemen in organisaties worden ver-

oorzaakt door een vrij onbekend probleem: 

‘zelfbedrog’. Volgens de auteurs leven en 

werken mensen die last hebben van zelfbe-

drog alsof ze zitten opgesloten in een kader. 

Ze zijn blind voor de realiteit van de wereld 

om zich heen, kunnen dus niet optimaal 

functioneren en ondermijnen bovendien de 

prestaties van anderen. Maar doordat ze in-

gekaderd zitten, zien ze dit niet, verande-

ren niet en boeken dus ook geen betere re-

sultaten. 

‘Leiderschap en zelfbedrog’ laat zien dat dit 

fenomeen veelvuldig voorkomt in organisa-

ties; de meeste mensen zitten doorlopend 

vast in hun kaders en veroorzaken proble-

men op het gebied van leiderschap, team-

work, communicatie, vertrouwen, commit-

ment en motivatie.

Maar er is een oplossing voor zelfbedrog 

en voor de kostbare problemen die daaruit 

voortvloeien. ‘Leiderschap en zelfbedrog’ 

laat zien wat zelfbedrog is, hoe mensen vast 

komen te zitten, waarom dit hun prestaties 

ondermijnt en - het belangrijkst - wat de 

oplossing is.

Dit boek laat zich heel gemakkelijk lezen, 

maar de overmaat aan samenvattingen gaat 

tegenstaan, zij geven al snel het gevoel van 

‘ga nu maar verder, de boodschap is duide-

lijk’. Meerdere malen roept het boek associ-

aties op met de defensieve versus produc-

tieve gedragsmodellen van Argyris én met 

het communicatiemodel van Leary, namelijk 

hoe het ene gedrag het andere oproept. De 

kracht van het boek is dat het laat zien hoe 

rolbevestigend en defensief gedrag ont-

staat en werkt, wat de gevolgen ervan zijn 

en hoe het doorbroken kan worden. Door 

de schrijfstijl wordt deze, op zich complexe, 

materie dichtbij, herkenbaar en toepasbaar. 

Dit maakt het boek het lezen waard voor ie-

dereen die eerlijk naar zichzelf wil kijken om 

vermijdbare communicatieve problemen, in 

werk en privé-leven, aan te pakken.
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Leiderschap is de kunst om een ander iets te laten doen dat jij wilt, omdat hij het zelf wil (Dwight 

Eisenhower, Amerikaans president van 1953 tot 1961). Leiderschap gaat dus over het beïnvloeden van 

anderen. De wijze van beïnvloeden hangt af van de situatie en van de persoon. Daarnaast zal rekening 

gehouden moeten worden met de eigen ‘kaders’. Alleen met kennis van jezelf kun je immers mensen in 

de omgeving beïnvloeden (Socrates). Hierdoor ben je in staat bewust te sturen op het onbewuste van de 

ander om de actie in de gewenste richting te krijgen. 

InternatIonale publIcatIes 
over sales

Drs. R.F.J. Austie
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