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Op de redactionele kalender van menig vrouwenblad is periodiek 

ruimte ingepland voor seks. En binnen de seksplanning komt zeer ge-

regeld het onderwerp ‘faken’ langs. Afhankelijk van tijdgeest, doel-

groep en focus van het blad wordt het ‘faken’ ofwel weggehoond 

(omdat je jezelf tekort doet, of omdat eerlijk het langst duurt), dan wel 

aangeprijsd (in het kader van een positief leugentje om bestwil). 

Ikzelf neem hierover nu even geen stelling, ik ben enkel over faken be-

gonnen omdat in een goed salesvakblad ‘faken’ ook periodiek op de 

redactionele agenda moet staan.

Faken is namelijk bij uitstek een vaardigheid van verkopers. Immers, 

menig verkoper faket een goed humeur, afwezigheid van hoofdpijn 

of een doorslaand verkoopsucces van het aan te prijzen product. Hoe 

beter je faket, hoe meer je aansluiting vindt bij je klant of prospect. 

Dus: goede verkopers zijn goede fakers. 

Faken is naar mijn idee niet echt liegen. Faken is toneelspelen. Faken 

is met overtuiging, lichaamsbeweging en mimiek een rol neerzetten 

van een persoon die daadwerkelijk een bepaalde mening is toege-

daan. Hierover denkend mag er eigenlijk best een Oscar of Gouden 

Kalf worden verleend aan de beste verkoper. Zij leveren immers ac-

teerprestaties van formaat. 

Helaas blijkt uit onderzoek dat neuronen de toch zo overtuigende ac-

teerprestaties grondig in de weg zitten. Een neuron (zenuwcel) is een 

van de belangrijkste elementen van het zenuwstelsel. Neuronen zijn 

de informatie- en signaalverwerkers van het lichaam. Een specifiek 

kenmerk van zenuwcellen is dat ze prikkelbaar zijn; ze kunnen signalen 

ontvangen en doorgeven. Dat doen ze rechtstreeks aan elkaar. Ook aan 

zenuwcellen van een ander persoon. En dat kan dus gevaarlijk zijn...

Want tijdens je presentatie in een belangrijke salespitch of tijdens je 

verkooppraatje bij de koffie, terwijl je mimiek, stem, oogopslag en 

bewegingen gezamenlijk jouw beste acteerprestatie ooit wegzetten, 

blijken je neuronen rechtstreeks hun signaal (over hoe je echt denkt 

over het product, de klant, het bedrijf of wat dan ook) af te vuren op 

de neuronen van je prospect. Waar een deel van de hersenen van je 

prospect dus de positieve signalen van je acteerprestatie binnenkrijgt, 

ontvangt een ander deel je wellicht negatieve signalen van je neuro-

nen. Hoe de balans uiteindelijk uitvalt is dan nog maar de vraag.

Het devies? Neem acteerles, om de positieve signalen zoveel mogelijk 

te versterken. En als je geen Oscar-winnaar bent? Geloof dan vooral 

ECHT in jouw product en jouw bedrijf. Als je je echt kan vereenzelvi-

gen met wat je verkoopt, verkopen je neuronen het vanzelf voor je.

Chantal Verweij

Directeur conceptbureau 7causes 
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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.

‘Leiding geven aan professionals? Niet doen!’ 

zegt Mathieu Weggeman in zijn manage-

mentboek van het jaar 2008 met deze titel, 

‘professionals zijn al gemotiveerd. Ze hebben 

jaren gestudeerd om eindelijk te mogen 

doen waar ze zo enthousiast over zijn. Pas op 

dat u dat enthousiasme niet verprutst! Daar 

bedoel ik mee: faciliteer de kenniswerkers 

in plaats van hun werkprocessen alsmaar 

te plannen en te controleren. Dat betekent: 

zorg ervoor dat ze niet te veel lastig gevallen 

worden met formulieren, rapportenschrijve-

rij, regels en procedures, dan komt de pro-

ductiviteit en kwaliteit vanzelf. Waarom? 

Omdat echte professionals liever iets goed 

dan iets fout doen.’

‘Natuurlijk horen we de laatste tijd gloedvol-

le betogen over het afschaffen en vermin-

deren van het aantal regels en procedures, 

laaien de discussies over de Rijnlandse werk-

cultuur versus het Anglo-Amerikaanse busi-

nessmodel weer op en worden er voort-

durend Paarse Krokodillen geïdentificeerd, 

maar zelden wordt de vraag beantwoord 

hoe de coördinatie dan wel geregeld moet 

worden. Mijn antwoord is: door te sturen op 

een collectieve ambitie.’

Het gaat in ‘Leidinggeven aan professionals? 

Niet doen!’ over dienend leiderschap, over 

de kenmerken en eigenaardigheden van 

professionals, over hun belangrijkste produc-

tiefactor: kennis, over een van hun moeilijk-

ste taken - innoveren - en over vakmanschap, 

meesterschap en altijd maar blijven leren.

In de prelude beschrijft Mathieu Weggeman 

het voorstel van zijn uitgever om eerdere 

boeken over kennismanagement en profes-

sionals in elkaar te schuiven, te actualiseren 

en praktischer te maken. Dat heeft opnieuw 

geleid tot een boeiend boek, met een duide-

lijke boodschap: bind professionals aan je or-

ganisatie door een collectieve ambitie waar 

hun persoonlijke doelen bij aansluiten. Stuur 

niet verticaal op efficiëntie, maar op output 

en innovatie. Zorg er als leidinggevende voor 

dat professionals voortdurend hun kennis 

bijhouden en voorkom dat die kennis met 

hen veroudert. Bijvoorbeeld doordat een (in-

middels) dominant Routinematig werken-

de professional (een R-prof) in de leer gaat 

bij een dominant Improviserende, Innovatief 

werkende professional (een I-prof). Zo kan 

een R-prof beginnen aan een nieuwe cyclus 

in zijn werkzame leven.  

Dit boek bevat een overzicht van al hetgeen 

Weggeman in de afgelopen jaren al te berde 

bracht over het managen van professionals. 

Zijn inzichten zijn helder, praktisch en goed 

ingebed in de bestaande literatuur waar hij 

zeer ruimhartig naar verwijst. Zijn praktijk-

voorbeelden zijn aansprekend en soms hila-

risch, hetgeen het boek een prettige ‘lichte’ 

toon geeft. Hoewel het boek sterk leunt op 

voorbeelden van technische professionals en 

technologiebedrijven, zijn de inzichten vrij 

moeiteloos elders toe te passen. 

Een minpunt vind ik de opbouw en het ont-

breken van integratie van de afzonderlij-

ke hoofdstukken tot een echt geheel. De 

kruisverwijzingen tussen de hoofdstukken 

doen daardoor een beetje gekunsteld aan. 

Weggeman vertelt zelf hoe het boek tot 

stand gekomen is (op aandringen van zijn 

uitgever) en ik moet zeggen dat je dat wel 

merkt. Mogelijk heeft Weggeman’s status 

het redigeren van zijn manuscript op re-

dundantie en ‘lijn’ in het betoog in de weg 

gestaan. Je mist hier voor mijn gevoel na-

melijk duidelijk de hand van een (strenge!) 

redacteur. Ik zou dat van harte willen aan-

bevelen voor een volgende editie. Dan kan 

dit mooie boek echt uitgroeien tot een 

Nederlandse management klassieker.
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Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

Door het voortdurend stijgende opleidingsniveau krijgen we steeds meer kenniswerkers in Nederland. 

De vloeren van onze organisaties worden in toenemende mate bevolkt door professionals en het aantal 

organisaties dat kennisintensief genoemd mag worden, groeit nog steeds: R&D labs, hightech-, ict- en 

mediabedrijven, gezondheidszorg- en onderwijsinstellingen, organisaties voor zakelijke dienstverlening, 

beleidsontwikkelende instanties, et cetera. In al die organisaties moet leiding gegeven worden. Maar hoe? 

Moet er nog wel leiding gegeven worden?

Internationale publicaties 
over Sales

Drs. R.F.J. Austie
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