
Alleen of
met elkaar?

E Bruiloften en partijen. Het gaat steevast over dezelfde zaken. Iedereen praat er
graag over. En het ene verhaal is nog mooier dan het andere. Iedereen doet zijn best
om zich zo goed mogelijk te profileren – en dus om zich optimaal te verkopen, maar
dat hoort men liever niet. Ik heb het over uw baan of werk, het belangrijkste tijd-
verdrijf naast slapen.
Uiteraard is er een behoorlijk verschil tussen slapen en werken. Dat is wel duidelijk.
Kort en goed werken is misschien wel het belangrijkste in ons leven. Hoe kan het
dan toch dat we soms zo schimmig doen over ons werk? Hoe kan het dat beschei-
denheid ook in de commercie een deugd lijkt te zijn? 
Een sales en marketing manager – in deze volgorde presenteerde hij zich – sprak
over problemen met een aantal verkopers. Eigenwijze verkopers, die zich niet hiel-
den aan de plannen en afspraken. En dat ging van kwaad tot erger. Dus het werd tijd
voor een stevige evaluatie. Hij zou ze wel eens een lesje leren. Want eigenwijsheid,
daar had hij zelf ook voldoende van.
Ik vroeg aan hem hoe hij zijn gelijk ging verkopen. Nou, daar zat ik behoorlijk naast.
Hij ging helemaal niets verkopen, want dit was nu eenmaal de weg en het was ‘my
way or...’.
Toen probeerde ik te achterhalen hoe hij de verkopers dan ging overtuigen (ander
woord, vergelijkbare aanpak). Maar ook hier was het antwoord kort. Verkopers doen
gewoon wat er van ze gevraagd wordt. En hij was niet aangenomen om ook nog eens
intern te moeten verkopen. Hij was immers sales én marketing manager en hij had
het druk genoeg. 

Trots
Gaandeweg bleek dat hij zich vooral te trots voelde om te moeten verkopen.
Eigenlijk vond hij marketing veel lekkerder dan sales. Zo dacht ik onmiddellijk
aan een stelling die ik onlangs las, over de relatie tussen sales en marketing.
Marketing is als masturberen, terwijl sales is als seks. En
dat is nou precies de crux. Theorieën zijn pas
waardevol als ze hun waarde in de praktijk
bewijzen. En het één is maar alleen en het
ander is juist zo leuk omdat het met elkaar
is.
Terug naar onze sales en marketing manager.
Als hij zo goed weet hoe klanten reageren en
hoe ze inkopen, laat hij dan vooral eerst zijn
koudwatervrees voor sales over boord zetten.
Als u anderen uw ideeën wilt laten uitvoeren,
dan noem ik dat verkopen. Denkt u nog maar
eens terug aan wat sales is en wat marketing...F
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Fase 5. Evaluatie
Deze fase slaat men vaak over. Toch is
het belangrijk na te gaan of de doelen van
de verandering zijn gehaald en of de
manier waarop het veranderingsproces
heeft plaatsgevonden, effectief is geweest.
Door met elkaar ervaringen uit te wis-
selen wordt ten eerste de verandering in
de organisatie verankerd en ten tweede
groeit het vermogen van de organisatie
als geheel om te veranderen.

PERSOONLIJKE VERANDERING

De meeste sales managers hebben hun
vakmanschap bewezen en zij drukken een
duidelijke stempel op de verkooporgani-
satie. Wil een organisatieverandering sla-
gen, dan zal de sales manager zich bewust
moeten zijn van zijn eigen rol en houding.
Als hij (onbewust) twijfels heeft over het
nut van een verandering, dan heeft het
verkoopteam dat vaak ongemerkt in de
gaten. Non-verbaal gedrag, woordkeuze,
de toonzetting en het soort humor geven
aanwijzingen hoe iemand er echt over
denkt. De verandermanager (in dit geval
de sales manager) staat niet buiten het
proces. Hoewel hij een taak heeft in het
sturen van een proces, maakt hij er zelf
ook deel van uit. En ook hij heeft tijd
nodig om zijn gevoelens onder ogen te
zien, zijn gehechtheid aan een vertrouw-
de situatie op te geven en een nieuwe
werkwijze te aanvaarden.
Weerstand ontstaat vaak door een ondoor-
dachte manier van veranderingen invoe-
ren. Door de focus van de inhoud van ver-
anderingen te verleggen naar het proces,
kunt u een negatieve houding voor een
groot deel voorkomen. Medewerkers zijn
wel degelijk bereid te veranderen als ze
gerespecteerd worden in hun deskundig-
heid en de tijd krijgen zich aan te passen.
Een verandering presenteren als blauw-
druk verschaft duidelijkheid, maar heeft
een hoge prijs. Niemand voelt zich
betrokken, laat staan verantwoordelijk.
Verstandiger is het om in een vroeg sta-
dium met verschillende betrokkenen een
gezamenlijke aanpak te ontwikkelen. Zo
ontstaat vertrouwen en commitment bij
alle betrokkenen. De sales manager heeft
de taak om de dialoog open te houden en
de energie steeds te richten naar het doel
van de verandering.F

Lenette Schuijt is oprichtster van het trainings-
en coachingsbureau Crystal River.
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