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De Harvard Business Review heeft afgelo-

pen jaar voor het eerst in haar geschiede-

nis een volledig nummer gewijd aan sales, 

een speciaal dubbel nummer wel te ver-

staan. Meest in het oog springend was toch 

wel het artikel ‘Ending the War between 

Sales and Marketing’ van Philip Kotler, 

Neil Rackham en Suj Krishnaswamy. Zij 

komen met een plausibele verklaring voor 

de eeuwigdurende strijd tussen Sales en 

Marketing. Sales verwijt Marketing geen 

besef te hebben van wat er buiten werkelijk 

gebeurt. Marketing op haar beurt verwijt 

Sales bijziendheid door een te grote focus 

op een individuele klantervaring, te weinig 

zicht op het grotere geheel en korte termijn 

denken en handelen. Uit onderzoek van de 

auteurs komt naar voren dat de werkelij-

ke reden voor hun rivaliteit bestaat uit twee 

categorieën: economisch (één budget voor 

Sales en Marketing moet worden gedeeld 

en dit gebeurt niet altijd evenredig) en cul-

tureel (de twee functiegroepen trekken 

zeer verschillende mensen aan die succes-

vol zijn door hun tijd op een heel verschil-

lende wijze te besteden. De auteurs be-

schrijven vier typen relaties tussen Sales en 

Marketing, ieder met een eigen diagnose en 

behandelwijze. Doe uw voordeel.

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 verschuivin-

gen 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 ‘plat-

makers’  bevat de val van de Berlijnse muur, 

het onststaan van netscape, de dotcom 

hausse, het ontstaan van software plat-

forms die een wereldwijde samenwerking 

mogelijk maakte en de groei van outsour-

cing, offshoring, supply chains en insour-

cing.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 wereldwij-

de platform stonden drie gigantische eco-

nomieën, die van India, China en de voor-

malige Soviet Uie 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.  

Verkooporganisaties die slechts toegevoeg-

de waarde communiceren zijn gedoemd 

te mislukken, om te overleven zal verkoop 

werkelijke toegevoegde waarde voor de 

klant moeten creëren. Hoewel dit logisch 

klinkt en ogenschijnlijk zelfs simpel lijkt 

worstelen veel verkooporganisaties met 

de vraag hoe hun sales hierop in te richten. 

Zeker wanneer je de belangrijkste uitdagin-

gen van sales in ogenschouw neemt, een 

hoge markttransparantie door de komst 

van internet waardoor klanten beter geïn-

formeerd zijn dan ooit, het ontstaan van 

nieuwe verkoopkanalen en een klanten-

trouw die nog nooit zo laag was. In hun 

boek ‘Rethinking the Sales Force’ maken 

Neil Rackham en John R. De Vincentis on-

derscheid tussen transactionele verkoop, 

adviserende verkoop en strategische 

verkoop. Zij waarschuwen ons voor een on-

doordachte verschuiving van transactiege-

richte naar adviserende verkoop en van ad-

viserende naar strategische verkoop. De 

klant is immers niet zonder meer bereid te 

betalen voor nog meer lichtjes in de kerst-

boom. Zij geven praktische tips hoe de sales 

prestaties in elk type verkoop te verbete-

ren. Een erg nuttig boek om te overleven in 

een markt waar de klant alsmaar 

minder wil van meer.

Druk, druk, druk, u kent het wel. Salesmeetings, files, telefoon-
tjes, klantbezoeken, nog meer files, rapportages, offertes, ad-

ministratie, trainingen, mail en ga zo maar door. Het nieuwe jaar is nog 
maar net begonnen of uw goede voornemen dit jaar echt meer vakliteratuur te 
lezen heeft u nu al laten varen. Dit terwijl het aantal publicaties op sales vakge-
bied groter is dan ooit. Sales is hot.   Drs. Richard Austie, eigenaar van Socrates 
Sales & Management Trainingen en programma manager van de Sales 
Leadership Masterclass op Nyenrode Business Universiteit, geeft u daarom een 
maandelijkse update van internationale publicaties op het gebied van Sales.
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12 uur is een magisch moment.  Zeker met oud en nieuw. 

Hoewel je zoveel jaren weet dat de eerste werkdag in het 

nieuwe jaar niet veel anders is dan de laatste van het vorige jaar. 

Behalve dat je je collega’s mag (of moet, al naar gelang de aan-

trekkelijkheid van de collega) zoenen. 

Het verschil tussen de laatste werkdag en de eerste is enkel de 

psychische schone lei. Het gevoel je voetafdruk in onberisp-

te sneeuw te zetten. De maagdelijkheid van het nieuwe jaar 

wordt bezwangerd door de beloftes aan jezelf, je goede voor-

nemens voor dit nieuwe jaar. Zij vullen het gat dat de kerst-

boom achterliet. Maar goede voornemens vullen bij mij ieder 

jaar een beetje minder. Uit ervaring weet ik dat ik ze snel weer 

zal vergeten. Omdat het nieuwe jaar al zo snel weer oud is dat 

de voornemens er niet op blijven plakken. 

Zakelijke voornemens slijten naar mijn ervaring makkelijker, 

omdat er een groter deel is wat je zelf niet in de hand hebt. Er 

is altijd wel een eikel van een chef of een nerd van een mede-

werker die je het sneuvelen van een voornemen kan verwijten. 

Privé-voornemens daarentegen doen meer pijn, want  als je je 

in april herinnert wat je ook al weer van plan was, heb je jezelf 

al 4 maanden tekort gedaan.

Dit jaar doe ik het anders. Ik deel de magie van het nieuwe 

jaar in 12. Ik verzin voor iedere maand een nieuw goed voor-

nemen. 1 zakelijk en 1 privé. Hoe onwillig mijn geheugen ook 

is qua afval-voornemen, oma-vaker-zien-voornemen of vrije-

tijd-is-geen-werktijd-voornemen, een maand moet ik het toch 

kunnen volhouden? Ook zakelijk biedt het overzicht: januari 

haal ik m’n eerste sales-target, februari schoon ik m’n admi-

nistratie en maart leg ik m’n waardevolle klanten extra in de 

watten. 

Enthousiast over deze aanpak heb ik ook de organisatie op 

poten gezet: in m’n agenda staan de opgedeelde doelen 

keurig gepland. En bij iedere gehaalde target beloof ik mijzelf 

een klein kadootje (categorie toys for girls, hoewel dat schun-

niger klinkt dan ik bedoel...). Als een doe het zelf adventskalen-

der: je stopt de deelvoornemens in een afgepast vakje samen 

met het  kadootje. Ook iets voor u? De deelblokjesmethode© 

als het sonja-bakkeren voor de zakelijke voornemens... op naar 

een succesvol 2007!

Chantal Verweij, United Natives

GOEDE VOORNEMENS... 
NU IN HANDIGE 

DEELBLOKJES!
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