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Malcolm Gladwell is topverkoper. Overigens niet van beroep, maar zijn 

boeken verkopen even goed als zoete broodjes. Gladwell’s theorieën 

zijn namelijk zeer direct in de praktijk toe te passen en de boeken lezen 

makkelijk weg. Voornamelijk marketeers en usability-experts dwepen 

ermee. En naar ik vermoed is deze column voldoende om ook u te en-

thousiasmeren.

Het boek in kwestie draagt de titel Blink. Blink gaat over hoe veel be-

slissingen in het onderbewuste worden genomen. Het boek analyseert 

wat er allemaal achter die “gesloten deur” gebeurt in de splitseconde 

die we gebruiken om beslissingen te nemen. Thin-slicing is de kern van 

de theorie van Gladwell. Thin-slicing is het reduceren van de informatie 

op basis waarvan een beslissing wordt genomen. Je hakt de informatie 

in thin slices (dunne plakken) en pakt precies het plakje dat nodig is om 

de beslissing op te baseren.

Verkopers zijn van nature vaak goed in thin-slicing. Ze schatten de klant 

in op basis van voorkomen, gedrag en achtergrond en matchen dit aan 

hun jarenlange ervaring met eerdere prospects. En aangezien we blind 

zijn voor de self-fulfilling prophecy die eruit ontstaat, slijten de voorin-

genomen inschattingen per keer dieper in.

Er is een keerzijde aan thin-slicing. Naarmate we meer weten van de 

prospect, zorgt de overvloed aan informatie die we tot onze beschik-

king hebben er paradoxaal genoeg voor dat onze beslissingen uitein-

delijk slechter worden. Uit meer informatie is het moeilijker de juiste 

plakjes te filteren. En als je koerst op de verkeerde ingeving of beslissing 

is de uitkomst van je saleseffort opeens volkomen anders. 

En een andere keerzijde is dat je op het moment dat je door thin-slicing 

een vooringenomen idee over de ander hebt, je anders gaat gedragen 

(in onderzoek bewezen). Onderbewust, dus bijna niet merkbaar. Maar: 

je tegenpartij (in dit geval koper) thin-sliced net zo goed en voelt onbe-

wust je ‘veroordeling’. Grote kans dat hij door jouw onbewuste gedrag 

afziet van koop.

Thin-slicen is dus op zekere hoogte een mooie gave in de sales. Maar 

de beste gave is het vermogen om thin-slicing buiten beschouwing te 

laten. Het toonbeeld hiervan is Bob Golomb, overall topverkoper van 

Nissans. Wat hij doet is iedere klant exact zoveel kansen toedichten 

om de auto te kopen als ieder ander. Hij geeft iedere klant ongeacht 

zijn profiel evenveel energie, interesse en moeite. De klant voelt dat. 

En daardoor verkoopt Bob vele malen meer dan ieder ander. In ‘Blink’ 

wordt dit uitgebreid beschreven.

Ook een Bob worden? Verklaar dan dus de dood aan de hot prospect en 

treed iedereen met exact zoveel ijver tegemoet. Of lees als eerste stap 

het boekje ‘Blink’ om uw onderbewuste te overtuigen.

Chantal Verweij

Mede-eigenaar van 7causes
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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.

‘Gung Ho!’ is met zijn pocketformaat, slechts 

139 bladzijden en zeer boeiende inhoud, één 

van die boekjes die je binnen een weekend 

zonder problemen hebt verteerd. Het is, 

zeker voor een managementboek, bijzon-

der. Het leest als een vlotte roman; kent geen 

inhoudsopgave en titels bij de hoofdstuk-

ken. De inhoud is de nalatenschap van de in 

1994 overleden Andy Longclaw. Een eigen-

gereide Amerikaanse manager van indiaanse 

afkomst die de wijsheden van zijn grootva-

der integreerde in het dagelijks leidinggeven 

bij Walton Works 2. Het voorbeeld van een 

bedrijf dat op het nippertje werd gered van 

de ondergang. Een typische successtory en 

de hamvraag is dan natuurlijk: ‘En wat was 

het geheim?’. ‘Gung Ho!’ -Chinees voor sa-

menwerken-, de drijfveer van de eekhoorn, 

de werkwijze van de bever en de gave van 

de gans. Ik ga daar inhoudelijk verder niet op 

in. Dat kunt u zelf lezen komend weekend.

Wel een paar citaten uit het boek die de visie 

van Ken Blanchard op organiseren verwoor-

den: 

CITAAT 1: Als mensen eenmaal hun werk 

goed inschatten, komen de grote verande-

ringen. Een stuk metaal in de juiste vorm 

slaan is één ding; een onderdeel voor de rem 

op een kinderfiets maken is iets heel anders. 

Het eerste is denken in eenheden, het 

tweede is zinvol werk, toch? Toelichting: met 

zinvol werk is de eerste stap op weg naar 

Gung Ho gezet.

CITAAT 2: Een bedrijf sturen op basis van 

cijfers is alsof je basketbal speelt met je 

ogen op het scorebord in plaats van op 

de bal. Toelichting: rendementsprincipes 

komen in de top vijf van medewerkers niet 

voor. Als je de basis - je team - goed hebt, 

komt het met die zaken ook wel goed. Maar 

zonder scorebord is er ook geen spel en valt 

er niets te juichen.

CITAAT 3: Het geheim van succesvol ma-

nagement is erachter komen wat mensen 

van nature zullen doen, en vervolgens be-

denken hoe je de organisatie zo kunt inrich-

ten dat je profijt trekt van dat natuurlijke 

gedrag. Veel te veel managers doen het an-

dersom. Toelichting: zie het verschil tussen de 

ArenA en het Gelredome. Bij de één stonden 

bij het ontwerp marketing en techniek cen-

traal en werd met de natuurlijke behoef-

te van gras geen rekening gehouden. Het 

heeft inmiddels geleid tot vele reorganisa-

ties, lees: nieuwe grasmatten a € 350.000,-. 

Bij het Gelredome echter stond de natuurlij-

ke behoefte van het gras centraal en daarom 

heen werden techniek en marketing georga-

niseerd.

Andy Longclaw waarschuwt regelmatig in 

het boek voor een te groot optimisme over 

korte termijn resultaten. Hij heeft er jaren aan 

moeten werken voordat zijn afdeling echt 

Gung Ho was. 

Er zijn meer belangrijke boeken die uitgaan 

van de heilige drie-eenheid: gemeenschaps-

zin (de behoefte aan een hoger doel - de eek-

hoorn), werklust (de behoefte van het indi-

vidu om aan een hoger doel te werken - de 

bever) en stimuleren (het elkaar aanmoedi-

gen tijdens het samenwerken - de gans). En 

ook die boeken zijn niet alleen voor managers 

geschikt. Geef iedere medewerker van uw or-

ganisatie dit boekje en ga met elkaar de dis-

cussie aan over waardevol werk, spelregels 

en enthousiasme. Achterin het boek zit een 

handzaam actieplan. Gung Ho, vriend?

Ken Blanchard is ‘Chief Spiritual Officer’ en 

voorzitter van de Raad van Bestuur van de 

Ken Blanchard Companies. Hij heeft vele 

bestsellers op zijn naam staan zoals de in-

ternationale bestseller ‘De one-minute 

manager’ en de bestsellers ‘Maak een fan 

van uw klant’ en ‘Gung Ho!’.In totaal zijn er 

ruim twaalf miljoen exemplaren verkocht in 

meer dan vijfentwintig talen. Hij is getrouwd, 

heeft twee kinderen en woont in San Diego, 

Californië.

Sheldon Bowles is een succesvol onderne-

mer, een bestsellerauteur die de Business 

Week- en New York Times-lijsten gehaald 

heeft en een veelgevraagd spreker. Hij 

begon zijn carrière als verslaggever voor een 

krant, werd directeur van Royal Canadian 

Securities en daarna president-directeur van 

Domo Gas. Met zijn zakenpartner, senator 

Douglas Everett, maakte hij van dat bedrijf 

een van de grootste benzinedistribuerende 

bedrijven. Terwijl de concurrenten allemaal 

op zelfbediening overgingen, introduceer-

de Domo de succesvolle ‘Jump to the Pump’-

service door Gung Ho medewerkers.

Gung Ho!
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Socrates Sales & Management Trainingen

Nyenrode Sales Leadership Masterclass

 www.nyenrode.nl/slm

Wat is het geheim van succes? Door de eeuwen heen zijn er vele boeken verschenen van evenzove-

le schrijvers die meenden het antwoord te hebben op deze vraag. In navolging van Napoleon Hill, Dale 

Carnegie, Zig Ziglar, Jim Collins en vele andere grote namen denkt ook Ken Blanchard het antwoord te 

weten. Met eenenveertig succesvolle titels achter zijn naam toch iemand om naar te luisteren, vindt u 

niet? Gung Ho is het sleutelwoord! Wat dit betekent? Leest u zelf. Succes in de voorbereiding is immers de 

voorbereiding van het succes.

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES

Drs. R.F.J. Austie
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