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Ik ben geboren in ‘73 en bracht mijn middelbare schooltijd door in leslokalen 

die zonder uitzondering voorzien waren van posters waarop een jongen en 

een meisje stonden afgebeeld. Volgens het tekstwolkje zeiden beiden tegen 

de toeschouwer over elkaar: ‘wat hij kan kan ik ook en soms zelfs beter’ en ‘wat 

zij kan kan ik ook en soms zelfs beter’. 

Bij gebrek aan betere afleiding heb ik de posters veelvuldig bekeken, maar enig 

effect kon ik bij mijzelf niet bemerken. De echt feministische golf is aan mijn ge-

neratie voorbij gegaan. Misschien zelfs wel juist door deze posters...

Nog altijd werken vrouwen minder (buiten de deur) dan mannen en verdienen 

ze  minder dan hun masculiene tegenhangers. Voor sommige branches geldt 

dit meer dan bij andere. In tegenstelling tot de communicatiebranche stond de 

sales-tak niet vooraan bij het uitdelen van vrouwelijk schoon. Sinds mensen-

heugenis is sales meer een mannenvak. Hoewel er de afgelopen 25 jaar wel 

een toename is van het aantal vrouwen, blijft de oestrogeenmeter ver achter 

bij de testosteronmeter.

De vraag is of een toename van oestrogeen de saleswereld beter kan maken. 

Op het eerste gezicht vermoed ik van wel. Het algemene cliché wil immers dat 

vrouwen beter zijn in het onderhouden van een relatie. En aangezien het be-

houden van een klant vaak vele malen efficiënter is dan het acquireren van een 

nieuwe, is deze vrouwelijke eigenschap een pre. Ook de verregaande techno-

cratisering van het vak pleit in het voordeel van vrouwen. Immers: een data-

base wordt pas wat waard als de data kloppen en zo nauwkeurig mogelijk zijn. 

En vrouwen zijn over het algemeen administratiever aangelegd dan mannen. 

Daarbij zijn vrouwen vooralsnog dus goedkoper. Kortom: sleur de vrouw naar 

binnen!

Vraag is natuurlijk waar ze vandaag gaan komen, want vanzelf komen ze niet. 

Scouten en kneden dus maar. Maar waar en wanneer herken je het talent? 

Waarschijnlijk eerder dan we nu doen. Echt sales-talent is al te herkennen 

op het schoolplein. Het zijn de kindjes de meeste kinderpostzegels verko-

pen, lootjes voor de bingo, en kaarten voor het goede doel. De meisjes die 

de meeste sponsors loskrijgen voor sponsorlopen en het eindexamenfeest. 

Salestalenten moeten we dus scouten op schoolpleinen van de lagere en mid-

delbare school. 

Daar gloort een nieuw vak: de sales-scout. De scout zou de talentjes in een 

clubje spelenderwijs extra sales-uitdagingen kunnen geven, dingen aanleren 

en het talent bijschaven. Het kost tijd, maar dat kosten de jongerenafdelingen 

van voetbalclubs ook. Het geld kan voortkomen uit de sales-verenigingen en 

de diverse taskforces die betere vrouwenparticipatie nastreven. En zolang de 

overblijf- en bibliotheekmoeders vooral vrouwen zijn, is de ideale sales-scout 

een vrouw. Dus..wie biedt zich aan voor deze functie (v/m)?

Chantal Verweij
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Meisjes scouten
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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.

 ‘Diepgaande verandering’ is bedoeld voor 

iedereen die zich bezighoudt met wezenlij-

ke veranderingsprocessen, zowel individuele, 

persoonlijke verandering, als organisatiever-

andering. Haarscherp beschrijft Quinn in dit 

boek het dilemma diepgaand te veranderen of 

langzaam te sterven. De keus niet te verande-

ren, maar vooral te investeren in het handha-

ven van de status quo, risicoloos te gaan voor 

zelfbehoud, veiligheid en overzichtelijkheid, 

komt in feite neer op het tekenen van je eigen 

doodvonnis.

Er zijn enkele zeer herkenbare strategieën 

die leiden tot een langzame dood. De ‘rust 

en salaris’-strategie: je gaat naar je werk 

om je geld te verdienen, maar je hart ligt er 

al lang niet meer. Je zin is over en je durft 

geen grote stap te zetten. ‘Wie actief kiest 

voor rust en salaris voegt zich welbewust bij 

de legioenen van de wandelende doden’. 

Of de ‘open achterdeur’-strategie: Je zit nog 

wel op je eigen werkplek, maar innerlijk heb 

je al ontslag genomen en bij de eerste de 

beste gelegenheid ben je weg.

Quinn oppert de enige strategie die leidt 

tot leven: diepgaande verandering. Vertaal 

de onvrede in actie, verzamel moed en 

zoek naar wegen om zowel je eigen leven 

als je werk te vitaliseren. Leg je niet neer 

bij minder, maar verander op basis van een 

visie op je eigen toekomst en die van de 

wereld.

Ook organisaties moeten in een zich ra-

zendsnel ontwikkelende samenleving 

diepgaand veranderen. Quinn pleit voor 

een transformationeel paradigma. Het 

gaat hierbij om het creëren van een over-

gang met kenmerken van een revolutie. 

Organisaties dienen een visie te ontwik-

kelen gebaseerd op een moreel systeem 

waarin waarden een centrale rol spelen. 

Integriteit van gedrag is het leidende prin-

cipe, gekoppeld aan volledige autono-

mie om tegen conventies in te durven 

gaan. Rationaliteit wordt ondergeschikt 

gemaakt aan actie en de durf te falen. 

Transformationeel leiderschap is nodig 

voor een bedrijf om vitaal te blijven en te 

groeien.

Organisatieverandering is volgens Quinn 

geen rationeel proces, waarbij er volgens 

een stappenplan vorm wordt gegeven aan 

een nieuwe toekomst. Veel meer is het 

vanuit een idee op weg gaan. Al doende 

ontwikkelt zich een nieuwe visie en ontstaat 

er een nieuwe werkelijkheid. 

‘Diepgaande verandering’ is een inspire-

rend boek. Het helpt om ‘groter’ te denken 

en -desnoods-, op het randje van het toe-

laatbare, met lef te doen wat gedaan moet 

worden. Het nodigt uit ‘wild’ te zijn en crea-

tief, in plaats van rationeel en stoffig. Echte 

verandering is een revolutie die leidt tot een 

transformatie. Een sprong in het diepe in de 

hoop dat je blijkt te kunnen zwemmen. 

Quinn wijst op zeer overtuigende manier 

de weg en weet dat te larderen met tal van 

praktijkvoorbeelden. Waarom het in de da-

gelijkse werkelijkheid zo vaak mislukt komt 

wat mager uit de verf. Juist een analyse van 

de redenen waarom mensen en organisa-

ties blijven steken in de status quo zou dit 

boek nog krachtiger maken. 

Robert E. Quinn is verbonden aan de 

Graduate School of Business van de 

University of Michigan. Zijn model van con-

currenede waarden heeft zijn nut bewezen 

in een verscheidenheid van ondernemin-

gen overal ter wereld, waaronder enkele 

Nederlandse multinationals.
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Veranderen is hoogst onaangenaam. Natuurlijk wisten we dat allang. Maar realiseren we ons voldoende 

dat niet veranderen, dus doorgaan op de weg van ‘langzaam sterven’, eveneens hoogst onprettig is? Het 

verschil tussen deze twee opties is dat de pijn van diepgaand veranderen de reis van de held is. Anders 

gezegd: bij diepgaand veranderen durven we de reis aan waarvan we niet weten wat de bestemming is. 

Bewuste mensen zullen deze keuze voor zichzelf maken. Maar: het zullen er niet velen zijn. Toch hebben 

organisaties verantwoordelijke mensen nodig. Alleen: ze lijken zich die tijd niet te gunnen.

Internationale publicaties 
over Sales

Drs. R.F.J. Austie
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