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Als ondernemingsrisico worden doorgaans zaken als dubieuze 

debiteuren en het verliezen van grip op productie genoemd. 

Ook aansprakelijkheid en couleur locale worden doorgaans 

aangemerkt als potentiële ondernemingsrisico’s. Zelfs het 

hebben van personeel is, met name door de WIA, een notoir 

ondernemingsrisico. Echter, het miskennen van personeel is 

de geduchte wolf in schaapskleren. Want zolang je niet ziet dat 

Wim van de administratie en Truus van de receptie meer poten-

tie hebben, verlies je kansen waar je bij staat.

Helaas, de grootste beperkende kracht van het MKB zit in de 

ondernemer zelf. In ieder geval zolang de ondernemer altijd 

degene is die bepaalt wat er gebeurt en medewerkers enkel 

worden gewaardeerd als ze doen wat ze moeten doen. Dit blijkt 

uit een onderzoek van ING Bank. Samen ondernemen met per-

soneel kan veel opleveren. Als is het maar aan subsidie...

Het nieuwe kabinet trekt de komende vier jaar 4,3 miljard euro 

uit voor projecten die de economie ‘slimmer’ moeten maken. 

Volgens het ING onderzoek is dat eenvoudig in te vullen. 

Ten eerste wordt er simpelweg te weinig geborreld in het MKB, 

terwijl borrels de verhouding tussen werknemers verbetert. 

Mensen voelen zich immers veiliger en vertrouwder wanneer 

ze elkaar beter kennen en worden dan minder geremd in het 

uiten van ideeën. 

Verder moeten medewerkers vaker worden losgelaten op de 

buitenwereld. In contact met klanten, partners of leveranciers 

leren ze de markt goed kennen en wellicht valt hun blik net op 

dat aspect waar jouw bedrijf beter van kan worden.  Verruiming 

van het gezichtsveld draagt in ieder geval bij aan begrip waar 

het in uw onderneming om draait. 

Ten derde moeten medewerkers worden geprikkeld ideeën en 

initiatieven te ontplooien. Maak het een vast item in uw beoor-

deling en maak vooraf duidelijke afspraken over beloning van 

goede ideeën. Hierdoor voelen medewerkers zich uitgedaagd 

om verder te denken dan hun dagelijkse werk. 

Dit soort conclusies staan in het onderzoek dat is te lezen op  

www.ingbank.nl. In heldere taal krijgt u tien tips om succes-

voller te ondernemen. Tips die makkelijk te volgen zijn. Mits.. 

u genoeg zelfvertrouwen heeft om uw personeel te vertrou-

wen. Want dat is wel de crux. Wilt u daadwerkelijk succesvol-

ler worden? Zet dan uw diepgewortelde reserve opzij en luister 

echt naar wat Truus en Wim u te vertellen hebben. Of is dat 

even slikken?

Chantal Verweij

United Natives

HET BORRELT

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 onderscheiden-

de 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; goed 

genoeg is gewoon niet genoeg, zeker niet 

wanneer men kan excelleren met 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 tegen-

overgestelde gedaan van vele conventione-

le 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 fi-

losofie om zo het eigen standpunt te recht-

vaardigen. Persoonlijk geloof ik dat vele 

praktijkvoorbeelden zoals die van General 

Electric, Coca Cola en 3M net te vaak zijn ge-

bruikt en de bijbehorende theorieën ge-

dateerd. Jim Collins deed het tegenover-

gestelde, 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.

Het boek ‘The New Strategic Selling’ van 

Robert B. Miller, Stephen E. Heiman, Tad 

Tuleja, en J.W. Marriott is beslist geen oude 

wijn in nieuwe zakken. Deze revisie van hun 

eerdere boek Strategic Selling biedt verko-

pers van zowel goederen als diensten een 

krachtige methodiek die ook nog eens be-

grijpelijk is èn toepasbaar. Het biedt tevens 

voor elk wat wils. De ervaren verkoper met 

‘levenslange’ klantrelaties herkent elemen-

ten uit de traditionele sales aanpak. Voor 

sales consultants die oplossingen moeten 

verkopen biedt het een gevalideerde route-

kaart om de decision making unit en de be-

langrijkste spelers in kaart te brengen. De 

nieuwe generatie verkopers wordt gehol-

pen strategisch na te denken. 

Vaak raken verkopers verward door de veel-

heid aan factoren: het inzichtelijk maken 

van dmu’s, de vele veranderingen in de or-

ganisatie van de klant en de eigen organisa-

tie, de concurrentie, de politiek, de timing, 

enzovoort. Door het ‘Strategic Selling 

Process’ te volgen ontvouwt zich een effec-

tief plan dat leidt tot een evenwichtig voor-

deel voor zowel verkoper als koper en dat 

de invloed van de prijs als voornaamste be-

sliscriterium reduceert. Voor iedereen die 

complexe sales situaties moet managen is 

dit boek een ‘must have’.

                           Het vakgebied sales mag zich verheugen in een toe-

nemende 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, voorde-

len 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 conti-

nuüm bevinden zich de onconventionelen die de wijze waarop sales in de organisatie 

is ingericht centraal stelt. Wie er gelijk heeft? Beslist u zelf!
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Easynet, onderdeel van British Sky Broadcasting 
(BSkyB), levert hoogwaardige beheerde netwerk- 
en hostingdiensten aan middelgrote en grote 
ondernemingen. Easynet beschikt over een 
uitgebreid eigen nationaal en internationaal 
netwerk en hosting-infrastructuur, en onder-
scheidt zich door een excellente service aan 
klanten. Het bedrijf is in geheel Europa actief.

Onze pragmatische en open manier van werken 
geeft onze mensen de kans om voor zichzelf te 
denken en beslissingen te nemen die meetellen. 
Een snel bewegende, voortdurend veranderende 
omgeving heeft het juiste soort mensen met de 
juiste houding nodig. Een passie voor succes 
en het vermogen om persoonlijk te groeien zijn 
essentieel.

ENERGISE OUR ENTERPRISE
Als je talent hebt en een bedrijf zoekt waar je je 
kennis en kwaliteiten maximaal kunt benutten en 
echt een verschil kunt maken, dan wil Easynet 
graag met je praten.

Wij hebben een verscheidenheid aan boeiende 
nieuwe internationale carrièrekansen, tezamen 
met concurrerende arbeidsvoorwaarden. Op dit 
moment zijn we onder andere op zoek naar:

CORPORATE ACCOUNT MANAGERS

Kijk op www.easynet.com voor meer informatie 
of neem contact op met onze HR afdeling via 
vacatures@nl.easynet.net.
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