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P.A.U.L
“Prettig Als U Lacht, 

A.B.M.A. 
Altijd Bezig Met 

Attitudes.”

Tekst: Jacques Geluk

Keynote spreker en trainer Paul Abma, auteur van ‘AHHA’ (‘Attitude 
Heeft Het Allemaal’), wil zoveel mogelijk organisaties en personen helpen 
zichzelf te zijn. Tijdens dynamische, onderhoudende en gegarandeerd 
powerpointvrije workshops, seminars en trainingen presenteert hij direct 
inzetbare groeistrategieën, -ideeën, kennis, vaardigheden en attitudes 
die tot succes leiden. Ook als veelgevraagd dagvoorzitter. Abma boeit 
en inspireert het publiek tot de allerlaatste minuut doordat hij Leren en 
Lachen op unieke wijze weet te combineren. 

“Attitudes, zowel negatieve als positieve, hebben geweldige invloed op het succes 
van organisaties én personen. Ze zijn besmettelijk en beïnvloeden het eindresultaat! 
Daarom reik ik tijdens interactieve en uitdagende optredens als motiverend spreker 
krachtige technieken aan om, in de huidige competitieve en snel veranderende 
markt, succesvolle attitudes te kunnen behouden. Attitude kun je niet spellen 
zonder u!”, zegt Paul Abma, die een academische graad (educatie) heeft behaald 
in Groot-Brittannië en onderzoek heeft gedaan naar factoren die het succes van 
teams en personen bepalen. “Succes heeft niet zozeer te maken met hun bedoe-
lingen, maar veel meer met de manier waarop ze resultaten behalen.” 

“Mensen die teleurgesteld of bang zijn en zich laten leiden door hun gevoelens 
kunnen vaak geen briljante analyses maken of intelligente besluiten nemen. Ze 
hebben de neiging problemen groter te maken dan ze zijn. Echte leiders zien wat 
er werkelijk aan de hand is, zijn in staat te zien hoe het beter kan en handelen 
daarnaar.  Juist in deze economisch onzekere tijd is het belangrijk dat organisa-
ties en hun medewerkers niet vallen, maar terugvallen op instrumenten die er-
voor zorgen dat ze hun hoofd niet verliezen en emotioneel fi t blijven. Problemen 
en Blijdschap horen bij elkaar! We moeten niet alleen positief, maar vooral intel-
ligent denken. De gigant in mensen wakker maken is wat mij inspireert.” 

De sleutel van zijn succes is de grote inspanning die hij steekt in het onderzoeken 
van de wensen en de business van zijn klanten. “Ik vertaal hun serieuze bood-
schap in woordspelingen, beelden, metaforen en humor, die daardoor goed 
tussen de oren van de deelnemers aan de trainingen, seminars en workshops 
blijft hangen. Vaak krijgen de deelnemers geplastifi ceerde visitekaartjes mee 
waarop de belangrijkste boodschap staat, zodat ze die niet snel vergeten.” 
Abma houdt niet van academische taal, maar van ‘praat op maat’. “Ik breng 
geen koffers vol gaapverwekkende wetenschappelijke betogen of overdreven 
peptalks mee, maar een oud koffertje waar ik op mijn eigen  manier van alles 
uithaal (herkenbaarheid, inzicht en enthousiasme), zonder uit te halen naar 
mensen en bedrijven.” Hij heeft wel de ruimte nodig, vooral tijdens presentaties 
waarbij hij soms wel zes fl ip-overs (grote schrijfblokken op een standaard) 
gebruikt. Wanneer het een heel grote zaal is met veel publiek gebruikt hij mega-
fl ip-overs zodat zelfs de mensen op de achterste rij het goed kunnen zien. “En 
ik moet natuurlijk ook kunnen dansen en springen.” Dat heeft Abma, wiens 
tweede boek ‘De beslissing’ volgend jaar uitkomt, bijnamen opgeleverd als ‘de 
resultatenregisseur’ en ‘een gekke vent met inhoud’ en daar is hij heel blij mee. 
“Alle mensen zijn op deze wereld gekomen om een succes te zijn of succes te 
hebben en ik wil ze daarbij steunen.”

paulabma@speakersacademy.eu

‘Attitude kun je niet 
spellen zonder u’

Paul Abma M.A.

MOTIVATIE
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ze bij de klant moeten binnenkomen, 
maar dat niemand de telefoon heeft 
gepakt om een afspraak te maken. Dat 
is kennelijk een drempel.” Van Zuijlen 
bereidt haar gesprek met de klant van 
haar opdrachtgever onder meer voor 
door met de betreffende accounthou-
der te praten. “Dan vraag ik ‘Wat denk 
je dat de klant gaat zeggen?’. Het ant-
woord komt vaak niet overeen met de 
werkelijkheid, want als ze met elkaar 
praten hebben ze allebei een masker 
op, waardoor van echt contact geen 
sprake is. Hoe je dat kunt herstellen 
is eigenlijk een simpel verhaal. Vraag 
de klant hoe het er mee is, neem iets 
mee. Een kleinigheidje, zoals paasei-
tjes met Pasen. Het gaat om oprechte 
interesse en aandacht. Investeren in 
de klant. Luisteren. Uit onhandigheid, 
onwetendheid of verlegenheid verge-
ten we dat vaak en overdonderen we 
de klant met een propositie, omdat 
we denken dat het over prijs gaat. Dat 
werkt averechts, omdat het niet zo is. 
Uiteindelijk wil die klant ook gewoon 
een leuke dag hebben. Dat is mijn 
insteek.” 

Het derde onderdeel van mijn werk is 
trainen, coachen. Ik heb vorige week 
een groep van tien toppers van een 
businesseenheid getraind in samenwer-
ken en commercieel denken”, vertelt 
ze. “Het is heerlijk om te doen doordat 
je direct resultaat ziet.” Ze heeft ook 
veel toezichthoudende functies op tal-
loze terreinen. 

Op dit moment zijn de belangrijkste, 
volgens eigen zeggen, voorzitter van 
het Nationale Toneel en bestuurslid 
van het Holland Festival. In het verle-
den was ze onder (veel) meer commis-
saris van het automatiseringsbedrijf 
CSS en voorzitter van de Nederlandse 
Gezinsraad.

Boeken
Marjet van Zuijlen heeft diverse publi-
caties op haar naam staan, waaronder 
een boek over informatie-en commu-
nicatietechnologie, interviews over de 
zorg en een dagboek over haar tijd 
in de Tweede Kamer. “In totaal heb 
ik heb vier boekjes geschreven, zeer 
divers en daar ben ik best trots op. 

Dat dagboek heeft veel stof doen op-
waaien, omdat ik daarin mensen met 
naam en toenaam noemde. Als je het 
nu leest denk je ‘Waar ging dat over?’ 
Op de weblog van een willekeurige po-
liticus staat op één pagina meer over 
anderen dan in mijn hele boek. Zo zie 
je hoe de tijden veranderen. Ik heb pas 
een lezing geschreven over het thema 
‘Succes zonder stress’. Al op heel jonge 
leeftijd heb ik zeer stressvolle banen 
gehad en ik wilde graag delen wat ik in 

die periode had geleerd. Tijdens 
het schrijven merkte ik dat ik 
ook veel over klanten had ge-
schreven, maar dat was eigenlijk 
een heel ander verhaal. Dat heb 
ik er dan ook weer uitgehaald, 
om later te gebruiken. Een paar 
weken geleden ben ik dan ook 
begonnen met het ontwikke-
len van een ‘Client Awareness 
Calender’, met elke week een 

tip om de klanttevredenheid te vergro-
ten. Dat is meteen de basis voor een 
lezing over dat onderwerp. Ik had het 
verhaal ook meteen kunnen vertel-
len, maar ik vind het belangrijk eerst 
mijn gedachten op papier te zetten.” 
Haar ‘klantenachtergrond’ bij Deloitte 
- directeur ‘business development’, 
maatschappelijke verantwoord onder-
nemen, human resources, maar ook 
haar werk als headhunter en recruiter 
- komt daarbij goed van pas. 

Als partner bij Deloitte heeft Marjet 
van Zuijlen veel geleerd. Toch is ze er 
dit jaar weggegaan. “Het was heel 
moeilijk nevenfuncties te hebben, 
zeker wanneer dat lidmaatschappen 

van Raden van Commissarissen betrof. 
Belangenverstrengeling lag op de loer. 
Daarnaast had ik behoefte aan vrijheid 
en flexibiliteit. Ik vind het zalig dat ik 
nu zelf mijn opdrachtgevers kan kiezen. 
Ik voel echt dat ik ondernemer ben.” Er 
lopen vier rode draden door haar werk-
zame leven: “De culturele, HR-, com-
merciële en politieke lijn. Ik houd van 
die breedte.” Van Zuijlen is nooit amb-
tenaar geweest en voelt zich meer aan-
getrokken tot het bedrijfsleven dan tot 
de ambtenarij. Toch werkt ze ook graag 
(en veel) voor ministeries en dat is niet 
vreemd voor iemand die ervan houdt 
ingewikkelde zaken helder te maken: 
“Intellectueel zitten de ministeries op 
een heel hoog niveau, qua complexiteit 
is het daar veel lastiger. In het bedrijfs-
leven is het vaak voldoende op een paar 
knoppen te drukken.” 

Marjet van Zuijlen is, na het cum laude afronden van haar studie Contemporaine Geschiedenis 
aan de Rijksuniversiteit te Utrecht, in 1990 afgestudeerd aan de Vrije Universiteit Amsterdam, 
studierichting Politicologie/Bestuurskunde. Daarna werkte zij bij het opleidingsinstituut van 
de Partij van de Arbeid en enkele jaren als recruiter bij de personeelsdienst van KPN. In 
1994 was zij één van de ontdekkingen van PvdA-voorzitter Felix Rottenberg. Bij de Tweede 
Kamerverkiezingen van dat jaar kwam zij in het parlement. Ze hield zich onder meer bezig 
met liberalisering van de economische wetgeving en mediawetgeving. Tevens was ze frac-
tiesecretaris. Na haar afscheid als parlementariër werd ze partner van en directeur bij de 
Deloitte Human Capital Group. Sinds 1 juni 2009 is Van Zuijlen zelfstandig ondernemer. Ze 
heeft een groot aantal publicaties doen verschijnen en wordt vanuit haar ervaring regelma-
tig gevraagd als voorzitter voor congressen en seminars.

marjetvanzuijlen@speakersacademy.eu

loze terreinen. die periode had geleerd. Tijdens 
het schrijven merkte ik dat ik 
ook veel over klanten had ge-
schreven, maar dat was eigenlijk 
een heel ander verhaal. Dat heb 
ik er dan ook weer uitgehaald, 
om later te gebruiken. Een paar 
weken geleden ben ik dan ook 
begonnen met het ontwikke-
len van een ‘Client Awareness 
Calender’, met elke week een 

Marjet van Zuijlen is, na het cum laude afronden van haar studie Contemporaine Geschiedenis 
aan de Rijksuniversiteit te Utrecht, in 1990 afgestudeerd aan de Vrije Universiteit Amsterdam, 

“Als Kamerlid heb ik geleerd in korte tijd 
de essentie uit een materie te halen.”

“Lofwaardig is te doen wat men behoort te doen, niet wat men zou kunnen doen.” 
— Senera —




