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Hoewel nauwelijks trends te noemen (want al te lang van hetzelfde 

laken een pak) zijn er twee navrante elementen die de salesbranche 

kenmerken. Punt een is dat er bijna meer trainers zijn dan salesmensen 

en punt twee is dat er te weinig (goede) salesmensen zijn (dat zou met 

het eerste punt kunnen samenhangen overigens).

Natuurlijk fluctueren beide branchekenmerken zachtjes op de deining 

van de economie, maar altijd blijft er een puntje zichtbaar. Zo hardnek-

kig dat je het bijna als reddingsboei zou aanklampen: gelukkig, er zijn 

zekerheden op deze wereld! Maar het zijn natuurlijk punten die we ge-

zamenlijk met hand en tand zouden moeten bestrijden.

Wat ik vandaag op deze plek wil voorstellen is om het roer om te gooien. 

Om niet langer in ieder Persoonlijk Ontwikkelings Plan de vervolgcursus 

3b2 te plaatsen, noch om kwijnend in de tantaluskwelling van werving 

te blijven hangen.

Hoe? Dat is eigenlijk heel simpel. Het antwoord is avond aan avond op 

tv te zien. Het antwoord zit in een grondige en voortdurende make-over 

van uw salesteam. Wees eerlijk, talloze onderzoeken hebben bewezen 

wat we in de praktijk ook keer op keer bewaarheid zien: mooie mensen 

hebben meer succes. En daarom worden er avond aan avond publie-

kelijk op tv haren, gezichten, kleding en totale lijven grondig gemake-

overd. Waarom probeert u het niet eens? Het is niet veel duurder dan 

een training en zou een verfrissend hoofdstuk in de POP’s van uw per-

soneel zijn. 

Een make-over kan beginnen met een maandelijkse collectieve onder-

houdsbeurt van een goede kapper. Ook kunt u aan het behalen van sa-

lestargets een nieuwe neus of een botoxinjectie verbinden. Maar dat 

gaat natuurlijk al vrij ver. Het makkelijkst lijkt het mij om te starten met 

de kleding. En nee, natuurlijk moeten de mensen niet in een uniform! 

Maar u zou natuurlijk een gerenommeerde kledingzaak (denk alstu-

blieft verder dan SuitSupply, denk aan daadwerkelijke kwaliteitskle-

ding) uw personeel kunnen laten kleden (het zou zelfs in de vorm van 

een sponsorcontract kunnen...), of nog ludieker: een getalenteerde 

ontwerper voor iedere salesmanager een unieke kledingcollectie laten 

maken. 

Wat het u opbrengt? Behalve een hoop lol en veel publiciteit, naar mijn 

mening ook gemotiveerd personeel. Immers, je laten verwennen of ver-

zorgen moeten we anders in de vrije tijd doen. Het make-over verhaal 

zou een goede wervingsstunt zijn. En ten slotte (feitelijk op de eerste 

plaats) zullen uw dan mooiere mensen met gemak hogere salesresulta-

ten boeken. Kortom, realloceer de trainingsbudgetten en gooi het over 

een andere boeg. De make-over boeg!

Chantal Verweij
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AV Werving & Selectie nomineert: 
“Key Acccount Manager 

van het Jaar 2007”

De Sales Management Association (SMA), 
de vakvereniging voor Sales & Account-

management heeft AV Werving & Selectie 
gevraagd de Key Account Manager van 

het jaar te selecteren. 

Dit is een grote eer en geeft opnieuw onze 
leidende positie in het vakgebied weer. 

Kijk voor informatie en de beste 
Key Account Managers op: 

www.avdiensten.nl

Stephen Covey, wereldberoemd geworden met 

zijn boek ‘De 7 eigenschappen van effectief lei-

derschap’, heeft de belangrijkste lessen uit zijn 

boek bijeengebracht onder de titel ‘Inspiratie 

van dag tot dag’.

Dit boek is bedoeld om “u te helpen sterker 

te worden in moeilijke tijden”, zo schrijft 

Covey op de eerste bladzijde. Wat wordt 

hiervoor uit de kast gehaald? Om te begin-

nen een prachtige inleiding die ik persoon-

lijk met veel plezier gelezen heb. Deze bevat 

een introductie op de ideeën van Covey over 

leiderschap. In slechts twintig pagina’s wordt 

op heldere en zeer inspirerende wijze ge-

schetst waar het om gaat. Kenners van ‘De 

7 eigenschappen van effectief leiderschap’ 

zullen overigens geen nieuwe lessen aan-

treffen.

Om te beginnen de basisgedachte dat een 

mens de architect is van zijn eigen leven (ei-

genschap 1). Wat voor tegenslag er ook 

komt, u zult toch de ruimte moeten vinden 

om tussen alle problemen uw vrijheid te ge-

bruiken om hierop te reageren. Bij eigen-

schap 2 gaat het om het ontwerpen van 

een visie. Begin met het einde voor ogen, 

aldus Covey. Wat is uw visie, niet op het hele 

leven, maar op vandaag, op dit moment? 

Vervolgens gaat om het erom belangrijke 

zaken eerst te doen (eigenschap 3), en niet 

toe te geven aan de verleiding om op de 

korte termijn te mikken. Bijvoorbeeld als u ‘s 

avonds na een inspannende dag in een ho-

telkamer moe op bed ligt en besluit dat u 

een uitbundige maaltijd wel heeft verdiend. 

Want dat heeft directe gevolgen: u slaapt 

dan niet zo vast, terwijl u de volgende dag 

alle energie juist kunt gebruiken.

Bij de vierde eigenschap van leiderschap 

gaat het om denken in termen van win/win, 

en dat in situaties waarin we volstrekt over-

tuigd zijn van eigen gelijk. Eigenschap 5 

houdt in dat we eerst willen begrijpen wat 

die ander bedoelt, voordat we zelf begrepen 

worden. Het opzij zetten van uw ego en het 

geduld opbrengen om gewoonweg je mond 

te houden. Bij meningsverschillen is het doel 

synergetisch te werk te gaan (eigenschap 6) 

door verschillende waarnemingen te onder-

zoeken die moeten leiden naar een beter al-

ternatief. De laatste eigenschap betreft de 

opdracht: ‘houd de zaag scherp’. Zorg voor 

training, fysiek en mentaal. Nadenken en 

mediteren over effectieve eigenschappen 

zijn voedsel voor de ontwikkeling van leider-

schap.

Misschien moet de lezer de verschijning 

van dit boek vooral aangrijpen als praktisch 

vervolg op deze laatste gedachte. Covey 

geeft namelijk in dit boek dit boek tips en 

adviezen voor elke dag van het jaar, in de 

vorm van korte inspirerende stukjes. U kunt 

dus elke dag het boek opslaan en de tip 

van die dag lezen. Bij voorkeur vroeg in de 

ochtend, voordat alle drukte het zicht op de 

werkelijkheid ontneemt.

Ik heb deze werkwijze maar eens een paar 

weken toegepast. Immers: ‘The proof of the 

pudding is in the eating’. Gemengde gevoe-

lens overheersten. De verschillen in kwaliteit 

en diepgang van de teksten blijkt erg groot. 

Sommige teksten spraken me direct aan, 

zoals: “Kiezen voor wederzijdse afhankelijk-

heid is voorbehouden aan mensen die onaf-

hankelijk zijn. Afhankelijke mensen kunnen 

dat niet. Ze hebben te weinig persoonlijk-

heid.” Maar soms komt Covey met nogal 

cryptische teksten, of ronduit open deuren. 

Zoals: “Het is niet even gemakkelijk om de 

balans tussen productie en productiemidde-

len te bewaren, maar het is bepalend voor de 

effectiviteit.” Of: “Wij staan boven de dieren. 

Juist door onze unieke kwaliteiten te ontwik-

kelen, kunnen wij ons als mens ontplooien.”

Voor mensen die zich niet verdiept hebben 

in de opvattingen van Covey, en dit ook niet 

willen doen, is ‘Inspiratie van dag tot dag’ 

ondanks de titel waarschijnlijk geen inspire-

rende publicatie, vooral vanwege het frag-

mentarische karakter van de teksten. Voor 

wie is dit boek dan wel geschikt? Voor ma-

nagers die al besloten hebben om hun per-

soonlijke normen en waarden te ontwikke-

len en die zich aangesproken voelen door 

de zeven eigenschappen van leiderschap 

zoals Covey die eerder in het gelijknamige 

boek uitgebreid heeft besproken. Dit boek 

geeft hen de kans om het gedachtegoed 

van Covey verder te laten bezinken, door 

er dagelijks een korte meditatie of reflectie 

aan te wijden. Zij moeten dan wel voor lief 

nemen dat de dagopening de ene keer beter 

bevalt dan de andere keer. En u hebt goede 

redenen nodig om een jaar lang elke dag vijf 

minuten te reflecteren op de bijzondere ei-

genschappen die leiderschap vereisen. Maar 

in werksituaties met veel verantwoordelijk-

heid, of tijdens momenten van sterke twijfel 

en spanning kan het bijzonder zinvol zijn om 

zo’n persoonlijke vorm van leiderschap op 

speelse manier te ontwikkelen.
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Hoe houdt u als manager uw persoonlijke inspiratie in stand, temidden van slecht-nieuwsgesprekken 

met medewerkers, het doorvoeren van reorganisaties, hevige concurrentie en over de schouder meekij-

kende toezichthouders? Het is alles- behalve eenvoudig om persoonlijke principes daadwerkelijk in prak-

tijk te brengen in woelige tijden. Sterker nog: die dagelijkse praktijk kan managers corrumperen en aan-

tasten in hun moreel gedrag, getuige de vele boekhoudschandalen het afgelopen jaar.

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES
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