
Sales promotion is een boeiende discipline, waar ieder bedrijf zo 

nu en dan wel eens gebruik van maakt. Acties, prijsverlagingen, 

speciale aanbiedingen, we hebben er vakmatig maar ook gewoon 

als consument regelmatig mee te maken. Creatieve bobbels in mai-

lings en extraatjes bij aankoop, en de gemiddelde Nederlander is 

een stuk actie-/aankoop-bereider.

Al naar gelang het merk is de salespromotie soms wat platter, dan 

weer wat chiquer. Maar de essentie is altijd hetzelfde: kracht bijzet-

ten aan bestaande aanbiedingen. Het effect van sales promotion is 

niet zelden zeer verbluffend. Hoe soms met een kleine kwinkslag, 

verleiding of extraatje grootse verkoopeffecten kunnen voort-

brengen is om meerdere redenen tranentrekkend.

Deze ‘waskrachtversterker’ zou op meer plekken zijn krachten 

moeten uitoefenen. In deze column wil ik een warm pleidooi houden 

om de kennis en ervaring van sales promotors in te zetten voor 

nobeler doelen. Want als een multipliereffect kan worden bereikt bij 

verkoop van strijkijzers, boter of shampoo, dan zou dat ook moeten 

lukken bij fundamentelere aangelegenheden.  

Ik denk bijvoorbeeld maar even aan charitatieve instellingen, waar 

de extra commerciële kracht ertoe zou kunnen leiden dat potentiële 

donateurs dieper of sneller in de buidel tasten. Zo worden de verlei-

dende sales promotion krachten ook maatschappelijk relevant. 

Toch lijkt de grootste verbetering me haalbaar in de publieke 

sector. Het lijkt me meer dan geweldig als ervaren sales promotors 

hun kennis en kunde bijvoorbeeld eens botvieren op de subsidie-

molen van de overheid. Het is een bekend fenomeen dat subsidie-

potten onaangeraakt blijven. Daaraan liggen meerdere redenen 

ten grondslag. Ten eerste is het de doelgroep vaak onbekend dat 

er überhaupt subsidies zijn waar ze aanspraak op kunnen maken. 

En mocht je eenmaal weten dat er subsidie bestaat dan is de weg 

ernaartoe vaak zo ondoorgrondelijk dat de moed je op voorhand 

al in de schoenen zakt. Sales promotion zou hier als een extra 

schepje Oxi Action ongetwijfeld meer actiebereidheid kunnen 

kweken. Subsidiegeld in de uitverkoop!

Resultaat? De subsidiepotten worden eens benut, en ditmaal door 

meer bedrijven dan de happy few die tot nu toe keer op keer de 

jackpot wisten te kraken. En (mits de subsidies houtsnijden) die 

bedrijven kunnen met de subsidies hun (vaak maatschappelijk 

relevante) innovaties en bedrijfsverbeteringen doorvoeren. Daar 

wordt Nederland weer een stapje beter van.

Kortom: sales promotors van Nederland, kom in actie. Help de 

overheid met uw handigheden haar subsidiepotten aan de man 

de brengen. En help het bedrijfsleven zich te verbeteren!

Chantal Verweij
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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 
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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.
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‘Het nieuwe leiderschap’ boek van Daniel 

Goleman draait om de vraag: Hoe kan een 

leider temidden van chaos en turbulentie zijn 

werk goed blijven doen, anderen inspireren 

en de loyaliteit en creativiteit bevorderen? 

Emotiebeheer is het meest primaire aspect 

van leidinggeven. Wie in voor- en tegen-

spoed de emoties door steun, oprechtheid 

en empathie positief weet te sturen, haalt 

het beste uit iedereen naar boven. Dit noemt 

Goleman resonantie. De tegenpool, disso-

nantie, roept apathie, cynisme en disfunctio-

naliteit op; dissonantie slorpt de energie op 

die in de werkprestatie zou moeten opgaan. 

Emoties en sfeer bepalen 20 tot 30% van de 

effectiviteit van het werk.

De vier E.I.-domeinen zelfinzicht, zelfma-

nagement, sociaal bewustzijn en relatiema-

nagement hangen met elkaar samen. Zij 

bestaan uit een set van achttien vaardighe-

den die nodig zijn om resonantie te schep-

pen. Die vaardigheden zijn volgens Goleman 

aan te leren. Zelfinzicht is de bron van zelf-

management, de beheersing van negatie-

ve emoties en gerichte energie. Sociaal be-

wustzijn, inlevingsvermogen, stoelt op 

zelfmanagement en helpt beslissingen te 

nemen waarvoor draagvlak bestaat. Deze 

drie domeinen vormen met elkaar het rela-

tiemanagement: de overtuigingskracht om 

mensen in de juiste richting te sturen.

Goleman onderscheidt zes leiderschapsstij-

len. De eerste vier, visionair, begeleidend, 

gelijkwaardig en democratisch leiderschap, 

hebben een positieve uitwerking op sfeer en 

klimaat en daarmee op prestaties, omdat er 

resonantie is. De vijfde en zesde, tempoaan-

jagend en autoritair leiderschap, zijn slechts 

zeer zelden effectief en resulteren doorgaans 

in dissonantie. De sleutel tot effectiviteit ligt 

in stijlflexibiliteit: de juiste stijl op het juiste 

moment. De stijlen zijn niet nieuw, Golemans 

toegevoegde waarde is dat hij de invloed 

van de onderliggende E.I.-vaardigheden op 

de verschillende stijlen uitwerkt en aangeeft 

wanneer een stijl effectief is.

Het tweede deel gaat over het kweken van 

emotioneel intelligente leiders. ‘Leiders 

worden niet geboren, maar gemaakt’, is het 

motto in dit deel. Effectiviteit begint met 

zelfinzicht en zelfinzicht begint met feed-

back. Wie wíl veranderen, kan veranderen. 

De motivatie tot veranderen begint met zicht 

op het ideale zelf. Dan volgt inzicht in het 

werkelijke zelf, de eigen sterkten en zwakten, 

met behulp van feedback. Een realistisch ac-

tieplan, het oefenen van nieuwe vaardighe-

den en de steun van betrouwbare anderen 

door netwerken, intervisie of supervisie, 

maken de ontwikkeling af.

Deel 3 gaat over het kweken van emotioneel 

intelligente bedrijven. Voor teams verlopen 

die fasen in omgekeerde volgorde: van zicht 

op de realiteit naar ideaalbeeld. Het werk van 

de leider bestaat eruit de collectieve gevoe-

lens en de disfunctionele groepsnormen, de 

subcultuur, binnen het team in te schatten 

en teamleden te leren hoe de onderliggende 

dissonantie te herkennen. Pas als een team 

inzicht heeft in de eigen emotionele realiteit 

is het toe aan veranderen. 

Goleman bewijst met dit boek dat het fe-

nomeen ‘emotionele intelligentie’ volwas-

sen is geworden. E.I. is onmisbaar voor elke 

manager om te kunnen sturen op resul-

taat én op competentieontwikkeling. Hij 

spitst het terecht toe op leiderschap, maar 

E.I. is vooral een holistisch kenmerk van 

persoonlijke groei. Veel van zijn conclu-

sies over effectief leiderschap, cultuur en 

invloed kom ik tegen bij andere grootmees-

ters zoals Reddin, Schein, Leary en Argyris. 

Maar Goleman onderbouwt zijn visie ook 

nog eens met empirisch en neurologisch on-

derzoek. Hij slaagt erin zijn boodschap toe-

gankelijk en levendig over het voetlicht te 

brengen; theorie, illustraties en praktische 

adviezen wisselen elkaar af zonder te ver-

vallen in het niveau van ‘do’s en don’ts’. Wie 

met blijvend succes een organisatie de toe-

komst in wil leiden, kan niet meer om emo-

tionele intelligentie heen. Om met zijn eigen 

woorden te spreken: ‘Nu meer dan ooit’.
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Grote leiders laten ons niet onberoerd. Ze wekken onze passie en brengen het beste in ons boven. Als we 

proberen te verklaren waarom ze zo effectief zijn, praten we over strategie, visie of sterke ideeën. Maar de 

werkelijkheid is veel primairder: groot leiderschap is gebaseerd op emotie. De primaire taak van de leider 

is om zich te bekommeren om de emoties van zijn mensen. Dat is de reden dat emotionele intelligentie 

van zo’n groot belang is voor het succes van een leider: primair leiderschap vereist dat we de emotionele 

intelligentie in stelling brengen.
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