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leiding, offertes ....)

> 1000 sales links
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Niets is zo heerlijk als iets te zien of te lezen wat dicht ligt bij je eigen 

werkelijkheid, maar jouw eigen leven overtreft in romantiek, humor of 

tragiek. Je herkent jezelf erin en hebt een goede externe aanleiding om 

stiekem om je eigen situatie te huilen of te lachen. Hoe raker de vergelij-

king, hoe meer het pijn doet, hoe meer we erom kunnen lachen.

De serie The Office is niet voor niets zo’n razend succes geworden. Het 

kantoorvolk is immers een groot deel van de werkende klasse, dus massa 

is gegarandeerd. Ook Volkuils succes met zijn ‘soapboek’ Het Bureau is 

mede hierdoor goed te verklaren. Lekker op vakantie en rustig afkicken 

van het werk met Voskuil op schoot. Literair verantwoord en toch niet 

ver van de goeie Jiskefet-grap.

Hoewel Dragon’s Den geen kijkcijferkanon was, heb ik er om vergelijk-

bare redenen goed van genoten. Ter informatie voor wie het program-

ma niet kent: Jort Kelder voerde mensen met een plan en een behoefte 

aan geld aan enkele potentiële investeerders in een schimmige kamer. 

Slechts sommigen kwamen er ongeschonden en met een investeerder 

weer uit, Niet gezien? Kijk dan even op www.nederland3.nl/uitzending-

gemist. Want ook hier weer: hoe herkenbaar zijn de regelmatig slecht 

onderbouwde plannen en matige presentaties voor een ieder die in het 

dagelijks werk met ondernemers en beslissers te maken heeft?

Voor wie het verfrissend vind om zo nu en dan in een lachspiegel te 

kijken, kan ik het onvermijdelijke youtube.com ook zakelijk van harte 

aanbevelen. Zoek eens op trefwoorden als ‘sales’, ‘retail’ of manage-

ment en er verschijnen heel veel filmpjes. Sommige zijn verbazend in-

formatief, dus je kan deze exercitie met goed fatsoen tijdens werkuren 

doen. Ander filmpjes zijn bedoeld of onbedoeld ontzettend grappig. 

Vergelijkbaar met een avondje standup-comedy. Dus ik zou zeggen: 4 

uur cup-a-soup, en youtube. Werkgerelateerd ontspannen!

Of heb je heimelijk ondernemingsplannen, nu de economie weer bloeit 

en de venture capitalists weer onder hun steen zijn uitgekropen? Speel 

je met het idee om eindelijk je briljante concept tot uitvoer te brengen? 

Laat je dan inspireren door de vele mensen die in een online elevator 

pitch op youtube hun plannen uit de doeken doen. Gelukkig stukken 

beter en overtuigender dan in Dragon’s Den. En als je je echt hebt laten 

inspireren..schroom dan niet om je eigen elevator pitch toe te voegen! 

Met zo’n miljoenenpubliek kan het immers ineens hard gaan, kijk maar 

naar Esmee Denters. En een ding is zeker, als ex-werknemer/beginnen-

de tycoon kun je nog harder lachen om ‘The office’. Uit nostalgie.

Chantal Verweij
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MAKE YOUR COMPANY A TALENT FACTORY

Ondanks alles wat we weten over het belang 

van het ontwikkelen van talent en ondanks 

de grote sommen geld die we spenderen 

aan processen en systemen die talentma-

nagement ondersteunen, zijn er verbazing-

wekkend veel bedrijven die moeite hebben 

met het invullen van sleutelposities in hun 

organisatie. Dit legt een enorme beper-

king op aan hun potentieel om te groeien. 

Er zijn vaak wel processen voor talentma-

nagement aanwezig, maar deze lopen niet 

synchroon met de behoeften en benodigd-

heden van de organisatie om te kunnen 

groeien of uit te kunnen breiden in nieuwe 

markten. Een tweede reden waarom talent-

management niet werkt is dat een diepge-

worteld commitment van het management 

ontbreekt. Veel HR Managers hebben moeite 

de aandacht van het management voor het 

thema talentmanagement vast te houden. 

Demografische verschuivingen - de nade-

rende pensionering van de baby boomers - 

als ook het complexer worden van markten 

door globalisering, fusies, overnames, trans-

parantie en dergelijke, in combinatie met 

een op handen zijnde hoogconjunctuur 

zorgen voor ‘a perfect storm’. Aan de andere 

kant zien sommige bedrijven de toekomst 

met vertrouwen tegemoet omdat ze niet 

alleen doen aan talentmanagement maar 

complete ‘talentfabrieken’ bouwen. De ta-

lentprocessen hier zijn functioneel en onder-

steunen de strategische en culturele doelen. 

Het emotionele commitment van het ma-

nagement, gereflecteerd in de dagelijkse 

praktijk, zorgt voor de benodigde vitaliteit. 

Dit stelt ze in staat sleutelfiguren in de orga-

nisatie te ontwikkelen en te behouden en 

posities snel in te vullen naar de evoluerende 

benodigdheden.

‘A PLAYERS’ OF ‘A POSITIES’? THE 

STRATEGIC LOGIC OF WORKFORCE 

MANAGEMENT

Een blinde focus op het vinden en ontwikke-

len van A-spelers heeft geen zin. Een betere 

aanpak is om eerst de strategisch kritische 

functies te identificeren om dan dispropor-

tioneel te investeren om er zeker van te zijn 

dat de juiste mensen in die posities zitten. 

Een goede workforce bestaat uit goede 

mensen. Het is geen wonder dat bedrij-

ven de afgelopen jaren veel energie hebben 

besteed aan het identificeren, ontwikkelen 

en vasthouden van zogenaamde ‘A-spelers’. 

Topbedrijven als IBM en Microsoft beschik-

ken zelfs over goed ontwikkelde systemen 

voor het managen en motiveren van hun 

toppers en high potentials en om afscheid 

te nemen van de middelmatige presteer-

ders. Een dergelijke differentiatie wordt wel 

gezien als ‘de moedermelk voor het bouwen 

van een prestatiecultuur’. 

Een focus enkel en alleen op A-spelers zorgt 

voor een paard voor de wagen. Maar deze 

worden alleen effectief als ze werk verrich-

ten dat een bijdrage levert aan de strategie 

van de onderneming. Het is verbazingwek-

kend hoe weinig bedrijven hun strategisch 

belangrijke A-posities identificeren om van 

daaruit te bepalen welke A-spelers deze po-

sities moeten gaan vervullen. Nog minder 

bedrijven managen hun A-posities op zo’n 

manier dat deze in de gelegenheid worden 

gesteld een A-prestatie te leveren die nodig 

is in deze cruciale rollen. Terwijl conventio-

nele wijsheden argumenteren dat bedrijven 

met het meeste talent winnen, geloven wij 

dat bedrijven het zich niet kunnen veroorlo-

ven om op alle posities A-spelers te hebben. 

Wij geloven veel meer dat de bedrijven met 

het juiste talent winnen. Bedrijven moeten 

portfoliomanagement bedrijven top perfor-

mers te plaatsen op strategische posities, de 

goede performers op de ondersteunende 

posities en door afscheid te nemen van alle 

niet presterende medewerkers en functies. 

Het effectief managen van de A-posities in 

uw organisatie ook vraagt om een intelligent 

beheer van uw B- en C-posities. Veel succes 

voor de dag van morgen!

MAKE YOUR COMPANY A TALENT FACTORY

Stop losing out on lucra-

tive business opportunities 

because you don’t have the 

talent to develop them.

Douglas A. Ready en Jay A. 

Conger

Harvard Business Review / June 2007

‘A PLAYERS’ OR ‘A POSITIONS’? THE 

STRATEGIC LOGIC OF WORKFORCE 

MANAGEMENT

Mark A. Huselid, Richard W. 

Beatty en Brian E. Becker

Harvard Business Review / 

December 2005
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Socrates Sales & Management Trainingen

www.socrates-trainingen.nl

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

www.nyenrode.nl/slm

Het vakgebied sales maakt momenteel een sterke professionaliseringsslag door. Te denken valt aan mul-

tichannel salesbenaderingen, de toenemende mogelijkheden van ICT om het salesproces te ondersteu-

nen, de integratie van klant en leveranciersrelaties op verschillende niveaus en de toenemende transpa-

rantie van het vraag en aanbodspel. De verwachting is dat de salesforce in Nederland in de komende tien 

jaar zal worden gehalveerd. De salesprofessional van morgen is iemand die op een veel hoger niveau 

acteert dan nu. Dit terwijl talent schaars is. Beschikt u reeds over die duizendpoot van morgen?

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES 

Drs. R.F.J. Austie
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“A Players” or 
“A Positions”? 

 

The Strategic Logic of Workforce Management 

 

by Mark A. Huselid, Richard W. Beatty, and 

Brian E. Becker

 

A single-minded focus on 
finding and developing A 
players misses the point. A 
better approach is first to 
identify strategically critical 
jobs, then to invest 
disproportionately to ensure 
that the right people—doing 
the right things—are in those 
positions. 
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