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V O O R W O O R D

Levensfontein

We worden in deze tĳd overspoeld door boeken geschreven door managers, 
topsporters, schrĳvers, wetenschappers, praktĳkmensen en coaches die 
ons handva#en aanreiken om gelukkiger te worden, beter te functioneren 
op het werk of meer uit ons leven te halen. Een belangrĳke vraag hierbĳ is: 
hoe kan een auteur in deze drukke ‘boekenmarkt’ zich onderscheiden van 
de andere auteurs? En wel zo dat de lezer zegt: ‘Wat een interessant boek, 
hier heb ik iets aan’. Een boek is interessant als je tĳdens het lezen een 
aha-moment ervaart, op basis waarvan je zegt: ‘Ik ga wat ik nu doe anders 
doen’, of ‘dit boek doet iets met me’, of ‘ik houd de ideeën uit dit boek in 
gedachten, ook al ben ik nog niet klaar om te veranderen’. Ik vertel verder-
op wat dit boek van Marcel Adriaanse met mĳ deed. 

Vaak beschouw ik een auteur als een kennisbroker: iemand die ervaring 
opdoet in zĳn professie of het alledaagse leven, die boeken of tĳdschri"en 
leest en uit dit alles lessen en conclusies trekt. Deze blĳven vaak lang  
sluimeren in de geest van de auteur en dienen, eenmaal opgeschreven, 
gepresenteerd te worden in (liefst) behapbare stukken. Voorbeelden zĳn 
‘de zes manieren van beïnvloeden’, ‘de zeven essenties van levenskunst’ 
of ‘de acht geheimen van succesvol management’. Dit boek verschilt hier 
niet van, want het presenteert ‘zes principes (of dimensies) die je zakelĳk 
verder brengen’. Maar dan blĳ" de vraag: waarom zou je Zakendoen op 
gevoel moeten lezen? Laat me vertellen hoe ik dit boek las en wat ik daar-
bĳ ervaarde. 

Met veel aandacht heb ik het boek van Marcel gelezen omdat het, naast de 
heldere stellingen die de auteur presenteert, doorspekt is met persoonlĳke 
anekdotes uit zĳn leven als oprichter van een succesvolle onderneming. 

Het boek ontstond toen Marcel ‘stilstond bĳ zichzelf’, op het moment dat 
zĳn businesspartner overleed. Vaak hebben mensen een aanleiding nodig 
om dieper na te denken over vragen als: waarom leef ik het leven dat ik op 
dit moment leef en wat kan of moet ik doen om dat leven zinvol of zinvol-
ler te maken? Het overlĳden van zĳn businesspartner was voor Marcel een 
aanleiding om te proberen te ontdekken waaraan hĳ, zowel zakelĳk als  
privé, zĳn succes en geluk ontleent. De algemene boodschap die ik uit zĳn 
boek haal: als ik nu iets anders doe, dan moet het me energie geven.

Daarmee komen we op het kernthema van dit boek: intuïtief zakendoen. 
Krĳg je energie door iets te doen, dan zou ik dat metaforisch uitdrukken  
als ‘zakendoen terwĳl je op een levensfontein zit’. Een lezer met enige  
achtergrond in de wĳsbegeerte weet dat deze gedachtegang te vinden  
is in de werken van de bekende wĳsgeren Arthur Schopenhauer en zĳn 
opvolger Friedrich Nietzsche. 

Dat intuïtief zakendoen wordt door Marcel beschreven als bestaande uit 
zes dimensies. De eerste drie dimensies – autonomie, analyse en timing– 
betre$en het verbeteren van het nemen van eigen beslissingen. De  
tweede drie dimensies – intonatie, empathie en kwetsbaarheid – hebben 
betrekking op het beter interacteren met de sociale omgeving, waardoor 
we met anderen een win-winsituatie kunnen creëren.

Dit boek, dat zeer helder is geschreven, leest makkelĳk weg. Maar dat is te 
kort door de bocht. Toen ik het voor de eerste keer las, kon ik niet alles 
plaatsen en dus heb ik het nogmaals gelezen, wat een aha-ervaring ople-
verde. Ik raad je dan ook aan het boek niet één keer te lezen, maar het – met 
tussenpauzes – nog een paar keer te lezen. Waarschĳnlĳk zie je dan, net 
zoals bĳ mĳ het geval is, dat je van dit boek kunt leren. Ik kan ook zeggen: 
het boek roept vragen op als ‘Doe ik het wel goed in mĳn leven?’ of ‘Zal ik 
ook het een en ander omgooien in mĳn leven?’ Laat me twee voorbeelden 
geven van hoe de dimensies van het intuïtief zakendoen voor mĳ interes-
sant zĳn, omdat ze in mĳ resoneren.
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•  A u t o n om i e
Ik ben het met Marcel eens dat het leven van de meeste managers, maar 
feite lĳk van bĳna iedereen in deze wereld, voor een groot deel wordt 
bepaald door wat er op hen a%omt – denk aan het halen van deadlines en 
jaarcĳfers op het werk of het dagelĳkse ochtendritueel, zoals op tĳd uit bed, 
eten en kinderen op  school afze#en en dan gaan werken. Terwĳl het leven 
doorgaat, tikt de ‘levensklok’ verder, maar mensen denken daarbĳ wel  
na over zichzelf. Binnen de neurowetenschappen wordt dit resting state 
genoemd. O"ewel: mensen hebben vaak momenten van bezinning, bĳvoor-
beeld als ze alleen in de auto rĳden of in de wachtkamer van de tandarts 
zi#en te mĳmeren. Marcel stelt voor deze momenten van bezinning meer 
systematisch te gebruiken, zodat ze kunnen dienen als fundament voor het 
nemen van beslissingen. Zelf trekt hĳ zich graag terug op zĳn ‘zolderkamer’, 
anderen doen dat misschien door tĳdens een lang weekend de tĳd te 
nemen om te mĳmeren. Volgens dit boek verkrĳgen we autonomie door 
eraan te werken. Dat impliceert bĳvoorbeeld dat we nee leren zeggen 
tegen wat er zomaar op ons a%omt, maar vooral dat we onszelf steeds 
moeten afvragen: krĳg ik er nog energie van? Het antwoord op deze vraag 
is het ‘ware’ antwoord – het komt namelĳk vanuit je intuïtie, wat het thema 
is van dit boek. Op basis van dit antwoord kunnen we onze autonomie  
verkrĳgen of veroveren. Dat wil zeggen: echt nee durven zeggen, pauzes 
inlassen of een carrièreswitch maken.

•  Kwe t s b a a r h e i d 
Volgens Marcel is je kwetsbaar durven opstellen tegenover andere mensen 
een vorm van autonomie, maar dan in de interactie met die andere. Je 
kwetsbaar durven opstellen kun je ook zien als kunnen improviseren tĳdens 
een gesprek met collega’s of klanten, in plaats van de gesprekken te scripten. 
Binnen de psychologie wordt dit ook wel het creëren van ‘psychologische 
veiligheid’ genoemd. Samen met je teamleden succesvol zĳn als commer-
cieel manager, bestaat dan ook uit de kunst ‘dingen die in je opkomen te 
zeggen of te benoemen’. Inderdaad: de meest productieve gesprekken met 
klanten of collega’s komen voort uit het ‘loslaten’ en gewoon uitspreken 

van wat we denken op dat moment. Dat vraagt ook om het laten vallen van 
stiltes. Zo kunnen commercieel managers en teamleden de map van het 
huidige beleid hertekenen zonder dat daar consequenties aan gekoppeld 
zĳn. Brainstormsessies zĳn hier een voorbeeld van. Of een commercieel 
manager die met zĳn klant gewoonweg op het erf van de klant loopt en wat 
hem invalt en opvalt laat ‘spreken’. Voelen we ons psychologisch veilig – 
dat wil zeggen dat we ‘ook eens domme dingen kunnen zeggen’ – dan leren 
we hiervan het meest, en als de andere persoon ook dur" los te laten ont-
staan er interessante gesprekken. Jezelf zo kwetsbaar durven opstellen, 
kunnen we ook wel een ‘gesprek-levensfontein’ noemen. Ideeën die hierbĳ 
ontstaan, leveren dan weer andere ideeën op.

Rest de vraag: heb ik hier zelf iets van geleerd? Jazeker. Zo denk ik inderdaad 
na over de koers van mĳn eigen leven, vooral nu ik met emeritaat ben en 
er nieuwe stippen aan de horizon liggen. Deze stippen hoor ik te verkennen, 
daarvoor neem ik de tĳd en ik probeer me die te imagineren. Dit boek 
maakte me hierop alert. Ik ben er zeker van dat, omdat dit boek met mĳ iets 
doet, het ook met andere lezers iets zal doen. Opnieuw raad ik dan ook aan 
dit boek niet één keer te lezen, maar verschillende keren. Op die o zo druk-
ke boekenmarkt is Zakendoen op gevoel echt anders. 

Willem Verbeke 

PhD emeritus professor Erasmus Universiteit, Ro#erdam 
mede-eigenaar Professional Capital, Ro#erdam 

V O O R W O O R D
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‘Ooit was ik écht enthousiast over mĳn werk, maar mĳn motivatie wordt 
met de dag minder’, zucht Marjolein. ‘Het kost me steeds meer moeite om 
’s ochtends mĳn bed uit te komen.’ We zi#en samen aan een tafeltje in mĳn 
favoriete lunchroom. De vrouw die ik kende als een energieke ondernemer, 
staart moedeloos voor zich uit. ‘Ik word geleefd door mĳn agenda, mede-
werkers houden informatie voor me achter en het lĳkt wel of elke beslissing 
die ik neem verkeerd uitpakt. Zoals pas, bĳ die nieuwe marketingmanager 
die we aannamen. Het cv van die man zag er zo goed uit, maar hĳ blĳkt 
totaal niet te functioneren.’ Terwĳl Marjolein dit vertelt, lost ze een parace-
tamol op in het glas water dat voor haar staat. ‘Nu heb ik dus een nieuwe 
manager nodig,’ zucht ze en duwt twee sollicitatiebrieven onder mĳn neus. 
‘Hier, bekĳk deze eens. Wie zou jĳ kiezen?’

Wanneer Marjolein anderhalf uur later de lunchroom verlaat, zĳn de cv’s 
nog ongelezen. Toch gaat ze met nieuwe energie de deur uit. Dat e$ect blĳk 
ik te hebben op veel mensen die bĳ me aankloppen. Dat kan een kennis-
professional zĳn die niet soepel samenwerkt met anderen, een onder-
nemer die zich te veel laat leiden door zĳn ratio en eindeloos blĳ" piekeren 
of een manager op zoek naar nieuwe perspectieven. 

Heb ik dan het gouden recept voor ze? Nee, wel een levenswĳze die mĳ 
enorm veel hee" gebracht en die ook anderen helpt te groeien. Precies dat 
is de reden dat ik mĳn inzichten graag met je deel. Mĳn belangrĳkste 
boodschap: we zouden met zĳn allen veel vaker naar ons gevoel moeten 
luisteren. Onze intuïtie helpt ons antwoorden te vinden op de vragen die 

De mysterieuze kracht
van je intuïtie

I N L E I D I N G

‘Intuition 
  doesn’t come 
to an 
 unprepared 
      mind.’–  A l b e r t  E i n s t e i n
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Zet je denkvermogen in, maar leer dus vooral ook te vertrouwen op je 
gevoel. Dit brengt stabiliteit in je leven en gee" je volop energie en inzichten. 
De boeken die je daarna leest, de trainingen die je volgt, de gesprekken die 
je voert … je haalt er veel meer uit. Zo breng je het beste naar boven in jezelf 
en in de mensen om je heen. Die groei ervaren, dat is geluk! 

Marcel Adriaanse

VOOR WIE IS DIT BOEK?

Voor mensen…

•  die hun werk willen verruilen voor ‘vrĳe tĳd’ tussen negen en vĳf

•  die zichzelf en alle mensen om zich heen willen laten groeien (win-win)

•  die hun bedrĳf willen uitbouwen en succesvol in handen willen geven 
aan mensen die beter zĳn dan zĳ

•  die alles tot in detail uitpluizen en de kracht van intuïtie nog onvol-
doende inze"en.

Het is niet geschreven voor mensen…

•  die ruziemaken als een middel zien en succesvol willen blĳven door 
con#icten

•  met een autoritaire leiderschapsstĳl, die de baas willen blĳven spelen 
over anderen

•  die niet willen leren hoe ze meer plezier kunnen hebben in het leven

•  die weinig waarde hechten aan hun eigen ontwikkeling of die van hun 
omgeving.

ons bezighouden. Maken we er optimaal gebruik van, dan brengt dat nieu-
we perspectieven. Durven vertrouwen op je intuïtie maakt het leven relax-
ter en beslissingen beter.

Maar hoe doe je dat? Hoe benut je bĳ het zakendoen die mysterieuze 
kracht van je intuïtie? Er is al aardig wat geschreven over dit onderwerp, 
maar dat zĳn vooral wetenschappelĳke boeken over hoe intuïtie zich laat 
vangen in allerlei onderzoeken. Het boek dat nu voor je ligt, gaat een stap 
verder: het slaat de brug naar de praktĳk. Het laat zien hoe je in een zake-
lĳke context je intuïtie – en die van de ander – optimaal voor je laat werken. 

Haal het beste naar boven, in jezelf en de ander

Iedereen hee" intuïtie. Het probleem is dat die bĳ velen niet goed ontwik-
keld is en wordt onderdrukt door de ‘eisen’ die de samenleving aan ons 
stelt. In Zakendoen op gevoel laat ik zien hoe jĳ je intuïtie sterker maakt en 
hoe die jou én de ander (zakelĳk) verder brengt. 

Mĳn doel is de mysterieuze kracht van intuïtie en hoe je die kunt gebruiken 
in het leven, af te pellen naar eenvoud. Zodat je er na, of zelfs al tĳdens het 
lezen van dit boek direct mee aan de slag kunt. Ik laat je zien hoe intuïtie je 
succesvol maakt in je werk. Hopelĳk inspireert het je ook om in tĳden van 
grote drukte of stress wat anders met je medemens om te gaan. 

We geven bakken met geld uit aan trainingen om beter met elkaar om te 
gaan of beter te presteren. Maar vervolgens lukt het niet om de opgedane 
kennis te implementeren. De verklaring die Albert Einstein al benoemde: 
‘Intuition doesn’t come to an unprepared mind.’ Precies daarom schreef ik 
dit boek. Want pas als je er klaar voor bent en er open voor staat, kun je de 
kracht van intuïtie optimaal benu#en. Alleen dan hee" een training per-
soonlĳk leiderschap, acquisitievaardigheden of omgaan met perfectionis-
me echt zin. 

I N L E I D I N G
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De zes pĳlers die je 
zakelĳk verder brengen

H E T  I N T U Ï T I E M O D E L

Wie is de juiste zakenpartner voor je?
Neem je die sollicitant wel of niet aan? 
Is het slim om deze investering te doen?

In het zakelĳk leven sta je dagelĳks voor keuzes. Veel mensen gaan daar 
rationeel mee om. Ze bestuderen en analyseren de informatie die ze heb-
ben en doordenken alles grondig. Dat levert hun vaak hoofdpĳn op, maar 
lang niet altĳd een goede beslissing. Natuurlĳk is het niet de bedoeling dat 
je je gezond verstand bĳ het vuilnis zet, maar wat als je eens wat vaker zou 
vertrouwen op je gevoel? In mĳn loopbaan als ondernemer en investeer-
der heb ik ervaren dat dit, naast een veel relaxtere levenshouding, ook nog 
eens betere beslissingen oplevert. 

Als je weet hoe intuïtie werkt, kun je bovendien een positieve invloed op 
anderen uitoefenen en zo win-winsituaties creëren waar beide partĳen 
beter van worden. Het leuke is: als je zelf stappen voorwaarts zet, gaan 
mensen in je omgeving daar intuïtief op reageren. Ze beleven meer plezier 
aan jou en groeien met je mee. Breng je het gedachtegoed dat ik in dit boek 
beschrĳf in de praktĳk, dan geef je dus niet alleen jezelf en je business een 
boost, maar ook de mensen om je heen.
 

Mĳn filosofie (zie het intuïtiemodel in figuur 1) omvat zes pĳlers die je hel-
pen om je intuïtie aan te wakkeren en optimaal voor je te laten werken: 

1 Autonomie
2 Analyse
3 Timing
4 Intonatie
5 Empathie
6 Kwetsbaarheid.

De eerste drie – autonomie, analyse en timing – betre$en jou als persoon 
en helpen je om betere beslissingen te nemen. Dat levert je meer geluk en 
succes op. Met de laatste drie – intonatie, empathie en kwetsbaarheid – 
haal je meer uit de interactie met je omgeving: je creëert win-winsituaties 
en krĳgt veel meer voor elkaar. Elke pĳler hee" een vĳand die een optima-
le intuïtieve werking verhindert, waarover verderop meer.

  

Figuur 1 – Intuïtiemodel: de zes pĳlers voor een optimaal gebruik van (je) intuïtie 


