
Het gebeurt natuurlijk wel vaker dat mensen een nieuwe baan krijgen. 

Zo ook mijn vriend de salesmanager. Hij was zo betrokken bij de 

inbedding van de CRM strategie in zijn oude organisatie, dat ik erdoor 

verrast was dat hij een andere baan had aangenomen. Nu bleek dat 

met name zijn rol in de inbedding van deze CRM strategie de reden 

was voor zijn nieuwe werkgever om hem te vragen. Hij werd als een 

soort Goeroe op het CRM vlak binnengehaald, en iedereen slikte zijn 

opmerkingen als zoete koek.

Al vanaf dag 1 werd mijn vriend overal bij betrokken. Zijn hele agenda 

stond vol met vergaderingen en 1:1 afspraken. Zijn faam was hem 

vooruitgesneld. Hij voelde zich gevleid, zijn ego werd gestreeld en hij 

pakte zijn rol als Goeroe voortvarend op. Een beetje te voortvarend, 

naar mijn smaak.

Vol vuur vertelde hij over alle problemen en vragen die hij rondom CRM 

kreeg van zijn nieuwe collegae, en dat hij overal wel een visiedocument, 

template, inrichtingsdocument of weerstroombeschrijving voor had. 

Natuurlijk weet ik dat veel situaties rondom CRM op elkaar lijken, dat 

is bij onze eigen klanten ook zo, ondanks dat deze klanten zelf vinden 

dat ze zo’n speciaal geval zijn. Maar om nu alles over te nemen wat 

hij in zijn vorige werkkring had opgezet, daar geloofde ik niet in. Het 

blijft belangrijk om elke situatie weer opnieuw te bekijken, scherp te 

analyseren waar de waarde van de CRM strategie zit: minder kosten, 

meer rendement of een hogere kwaliteit. 

Mijn vriend had dat niet gedaan, hij had zijn gehele ervaring 1 op 1 

overgenomen en ingebed in nieuwe situatie. Niet verrassend dat 

dit niet werkte. Want ondanks dat de nieuwe situatie op zijn oude 

werkkring leek, waren de nuances verschillend. Om te voorkomen 

dat hij meteen in het eerste kwartaal van zijn nieuwe avontuur zou 

afbranden, hebben we de situatie samen besproken en een op de 

nieuwe organisatie toegespitst stappenplan gemaakt. Op deze manier 

kon mijn vriend ook met een frisse, kritische blik naar de nieuwe 

werkomgeving kijken.

Eind goed, al goed. Succesvolle nieuwe werkkring, Goeroe status 

gered. Leermoment van de dag: ondanks dat je denkt dat je weet hoe 

het zit, toch maar even onbevangen naar de nieuwe situatie kijken en je 

ego achterwege laten. En dat geldt niet alleen voor CRM gerelateerde 

situaties!

Marielle Dellemijn

www.crmexcellence.nl

NIEUWE BAAN: 
EN DAN BEN JE GOEROE

‘Verbaal meesterschap’ is het derde boek 

van Remco Claassen. Zijn eerste generatie 

boek: ”’IK’ is een waar meesterwerk op het 

gebied van egomanagement. Claassen 

wist vervolgens vol energie en naast het 

geven van zeer succesvolle trainingen 

zijn imperium uit te bouwen en vooral 

te vernieuwen als ware hijzelf de tweede 

generatie. Dit bekroonde hij met het 

uitbrengen van zijn tweede boek: ”’WIJ’. 

Nu sta ik echter aan de voordeur van de 

derde generatie Claassen. Hij verkondigt de 

geheimen van zijn succes te willen delen 

met de bezoekers van zijn trainingen en de 

lezer van ‘Verbaal meesterschap’. 

‘Verbaal meesterschap’ bestaat uit twee 

delen. In het eerste deel krijgt u eerst uitleg 

hoe responsief wij mensen zijn. Claassen 

neemt u mee door u op zijn humorvolle 

wijze uit te leggen hoe uw brein werkt 

en beschrijft de sociale en emotionele 

intelligentie. Ook u zult na het lezen van 

dit boek weten wanneer uw amygdala zich 

ontpopt tot een rode bloemkool. Na eerst 

nog het wij-/zijsyndroom uit te leggen, leert 

Claassen u vervolgens te luisteren in diverse 

stadia. In het eerste deel leert Claassen u 

eigenlijk alles wat u moet weten voordat u 

uw mond opendoet.

In het tweede deel gooit Claassen al 

zijn kennis in de strijd en wordt u aan 

de hand van de meester meegenomen 

in uw persoonlijke groei naar ‘verbaal 

meesterschap’. Hierbij moet u niet denken 

dat u een kopie van Claassen wordt. U krijgt 

daadwerkelijk meesterlijke tips en trucs om 

meer te bereiken met communiceren en 

om effectievere presentaties te geven. Maar 

ook om bijvoorbeeld beter vergaderingen 

te leiden. 

In dit deel gaat Claassen vooral in op hoe 

je als spreker impact kunt hebben op je 

publiek. Doel daarbij is dat wanneer je klaar 

bent met spreken de anderen met grote 

zekerheid iets gaan ‘doen’, iets gaan ‘laten’ 

of ‘nooit meer vergeten’. Verfrissend en 

hilarisch is Claassens afkeer van beamers, 

sheets en powerpointpresentaties. Wie ook 

maar één congres heeft bezocht, weet hoe 

slaapverwekkend ‘de sheetlezer naast de 

lichtbak’ kan zijn. Claassen geeft tips hoe je 

de toehoorders wel wakker houdt. Of liever: 

hoe je ze kunt boeien en bereiken.

Het doet afbreuk aan zijn boek dat Claassen 

zijn tips met nogal wat verbale omhaal en veel 

zelffelicitaties brengt. Zijn boodschap zou 

aan kracht hebben gewonnen als hij zich had 

laten leiden door een andere ouderwetse les: 

goede wijn behoeft geen krans.

Remco Claassen is een rebelse spreker die 

al jaren volle zalen trekt. Hij richt zich op 

leiderschap, persoonlijke ontwikkeling en 

Verbaal Meesterschap en is auteur van de 

bestsellers IK en WIJ. Als een van de weinige 

sprekers is hij in staat zijn publiek voor meer 

dan twaalf uur achtereen op het puntje van 

hun stoel te houden.
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Een gedegen kennis van het onderwerp maakt u nog geen overtuigend spreker. Het is slechts een rand-

voorwaarde. Uw stijl van presenteren en uw interactie bepalen het effect. Impact wordt gecreëerd door 

u als persoon en niet als sheetlezer naast een lichtbak. Goede communicatie vereist inzicht in uzelf en 

in de ander. Want hoe bereikt u nu wat u wilt? De een krijgt met één zin meer voor elkaar dan de ander 

in een monoloog van een kwartier. Hoe komt het dat je bij de ene collega in slaap valt en bij de ander 

aan zijn lippen hangt?

INTERNATIONALE PUBLICATIES 
OVER SALES

Drs. R.F.J. Austie

Crisis? Wat doe je er aan?
Afwachten? Nee toch?!

Het zijn spannende tijden. Alles staat onder 
druk. Bedrijven hebben het zwaar. Het consu-
mentenvertrouwen daalt. Werknemers worden 
onzeker. De arbeidsmarkt wordt krapper. Het is 
nu zaak om je te onderscheiden. 

Volg een training waarmee je straks beter kunt 
presteren. Beter verkopen, betere gesprekken 
voeren, duidelijker rapporten maken, marktge-
richter denken, et cetera.

Powerteam Personal Training verzorgt 
trainingen door ervaren specialisten die hun 
trainingsprogramma zelf hebben geschreven  
en stuk voor stuk hun sporen in hun vakgebied 
hebben verdiend.

Besteed een dag aan je toekomst, daar word 
je beter van. Kijk op de website en bel daarna 
055 - 526 3850

Powerteam Personal Training is een trainingsbureau 
voor persoonlijke ontwikkeling. De trainers zijn elk 
specialist in hun vakgebied, de onderwerpen varië-
ren van vaardigheid tot techniek, op verschillende 

niveaus.

Kijk voor informatie op 
www.powerteam-training.nl
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