
Naarmate het jaar op zijn einde begint te lopen en het daglicht zich na-

venant terugtrekt, drukt er steeds nadrukkelijker een bezinningsdrang 

op mijn gemoed. Het afgelopen jaar trekt aan mij voorbij en ik vraag me 

af of het jaar klaar is om ten einde te komen.

Zoals altijd had ik vooraf meer en ambitieuzere doelstellingen dan ik 

aan het einde van mijn lijst kan afstrepen. Tegelijkertijd is de lijst afge-

streepte acties veel diverser, uitdagender en langer dan ik vooraf had 

kunnen verzinnen. Een jaar heeft de neiging met je op de loop te gaan. 

Precies zoals het leven datgene schijnt te zijn dat gebeurt terwijl je 

andere plannen aan het maken was.

De cruciale vraag is dus niet of ik dat heb gedaan wat ik wilde. De echte 

vraag is of ik tevreden ben met wat ik heb gedaan. En of anderen het 

net zo rooskleurig zien. In het dienstverlenende vak gaat het immers 

om de ander: wat die van je wil en of je hem/haar daadwerkelijk hebt 

geholpen.

Persoonlijk ben ik meer dan tevreden met wat ik afgelopen jaar heb 

bereikt met mijn bedrijf, voor mijn klanten en hun eindklanten. En over 

mijn persoonlijk geluk zal ik u niet lastig vallen, maar ook daar slaat de 

wijzer zeer positief uit. Alleen betwijfel ik of ik de wereld an sich beter 

heb gemaakt. Daar had ik zeker meer energie in kunnen steken.

Vraag is nu dus wat 2008 voor u heeft gedaan. Of misschien confronte-

render: heeft u met 2008 gedaan wat u kon? Misschien wel. Misschien 

ook niet. Het fijne van ons slag mensen is dat opportunisme ons niet 

vreemd is. Salesmensen, marketeers en ondernemers (kortom: ieder-

een die dit blad leest) voeden hun ambitie door vooruit te kijken en 

nieuwe doelen te stellen. Nieuwe ronde, nieuwe kansen. Dus 2009 

starten we weer met een schone lei.

Deze lei ga ik overigens bewust heel schoon houden. Mijn doel voor 

komend jaar is om nog meer dan anders zuiverheid na te streven. Nu 

steeds meer bedrijven maatschappelijk bewust, co2 neutraal en dier-

vriendelijk opereren vind ik dat ik als marketeer het komende jaar ook 

een duit in het zakje moet doen. Ik verklaar bij deze zwart op wit dat ik 

komend jaar niet alleen mijn persoonlijke en zakelijke ambities nastreef, 

maar dat alles wat ik doe de toets van zuiverheid kan doorstaan. 

Ik daag u uit om mee te doen. Als alle salesmensen, marketeers en on-

dernemers zich bewust zijn van hun gedrag en daden en het effect wat 

dit op de wereld heeft, kunnen we onszelf, ons vak en de wereld als 

geheel een stukje mooier maken. Ook zin in zuiverheid? Denk mee en 

sluit u aan op  www.dogma09.nl.

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.

In zijn boek ‘Good to Great’, drukt Jim 

Collins ons nog eens met de neus op de 

feiten. Het hart en de ziel van elk zakelijk 

succes wordt gevormd door mensen, niet 

door het hebben van een onderscheidende 

technologie of het door hebben van de 

mooiste site op het net. Uit onderzoek naar 

de reden waarom topbedrijven excelleren, 

komt naar voren dat zij in hun aanpak geen 

genoegen nemen met ‘goed genoeg’. 

De crux om te excelleren zit in een iets meer 

verfijnde strategie en door net die kleine 

inspanning extra te leveren. Het gaat erom 

mensen hiervoor te motiveren en ze te 

betrekken in het creatieve proces. 

Jim Collins heeft in zijn boek het 

tegenovergestelde gedaan van vele 

conventionele schrijvers. Vaak hebben 

business denkers en schrijvers een 

mening die zij proberen te verdedigen 

door allerlei voorbeelden aan te halen 

en deze aan te passen aan de eigen 

filosofie om zo het eigen standpunt te 

rechtvaardigen. Persoonlijk geloof ik dat 

vele praktijkvoorbeelden zoals die van 

General Electric, Coca Cola en 3M net te 

vaak zijn gebruikt en de bijbehorende 

theorieën gedateerd. 

Jim Collins deed het tegenovergestelde, hij 

onderzocht en verzamelde een gigantische 

hoeveelheid informatie en kwam daarna 

met een theorie en conclusie. 

Voor de ‘denkers’ onder ons (die op zoek 

zijn naar feiten en cijfers) wel zo prettig.

Een boek wat eigenlijk niet mag ontbreken 

in uw verzameling is ‘The World Is Flat’ van 

Thomas L. Friedman. De auteur beschrijft 

op onnavolgbare wijze de ongeplande 

cascade van technologische en sociale 

verschuivingen waardoor de economische 

wereld een stuk ‘platter’ is geworden. 

Vandaag de dag zijn individuen en kleine 

groepen mensen met alle kleuren van 

de regenboog met elkaar verbonden. 

Friedman’s lijst met ‘platmakers’ bevat de 

val van de Berlijnse muur, het onststaan van 

netscape, de dotcom hausse, het ontstaan 

van software platforms die een wereldwijde 

samenwerking mogelijk maakte en de 

groei van outsourcing, offshoring, supply 

chains en insourcing. De overgang naar 

deze nieuwe platte wereld is rond 2000 

ontstaan en maakt het via het wereldwijde 

web mogelijk dat kennis en werk worden 

gedeeld ongeacht tijdstip, afstand, plaats 

en steeds meer ook taal. 

Tijdens het ontstaan van dit wereldwijde 

platform stonden drie gigantische 

economieën, die van India, China en de 

voormalige Sovjet Unie in één klap niet 

langer langs de zijlijn, maar stapten het 

speelveld op. 

Globalisering is een gegeven, de wijze 

waarop te concurreren in de nieuwe wereld 

vergt aandacht. 

Good to Great

Why Some Companies Make the Leap… and 

Others Don’t

Jim Collins

ISBN-10: 0066620996

The World Is Flat

A Brief Update of the Twenty-first Century

Thomas L. Friedman

ISBN-10: 0374292884

Auteur: Richard Austie

Socrates Sales & Management Trainingen

 www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

Het vakgebied sales mag zich verheugen in een toenemende belangstelling. Steeds vaker worden sales 

issues op boardroom niveau besproken en beslist. Ook vanuit de wetenschap zie je een toenemende 

belangstelling voor sales. Met de komst van het wereldwijde web is iedereen het er over eens dat sales 

toegevoegde waarde moet creëren in plaats van louter toegevoegde waarde communiceren door 

middel van kenmerken, voordelen en bewijzen. Als sales professional zie ik echter een tweespalt. Aan 

de ene kant van het continuüm bevinden zich de traditionelen die de verkoper als vooruitgeschoven 

pion centraal stellen als doorslaggevende factor en aan de andere kant van het continuüm bevinden 

zich de onconventionelen die de wijze waarop sales in de organisatie is ingericht centraal stellen. 

Wie er gelijk heeft? Beslist u zelf!

internationale publicatieS 
over SaleS
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