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Beste lezer

Dit boek zal na het lezen een van je beste aankopen blijken. Dit boek gaat over ‘waarde’, over zelfvertrouwen, betere jobs, sneller carrière maken, meer verdienen, meer business, branden van jezelf, je merk, je product, je overtuiging. Het gaat om meer, beter, veel, aanzien en toekomst.

Er gaat een wereld voor je open. Dit boek is voor iedereen die geen eenheidsworst wil zijn en authentiek wil presenteren. Voor iedereen die meer zelfvertrouwen wil of wil afrekenen met spreekstress en voor iedereen die in waarde wil stijgen, meer wil verdienen of zijn product, dienst of bedrijf beter wil branden.

Dit ging vooraf

Meer dan 3 decennia geleden zag ik er als een berg tegenop om te spreken in het openbaar. Want stel dat ik zou gaan blozen of zweten, want dat was toen mijn grootste angst. Uiterlijk oogde ik als een burcht met mijn lange, gespierde lijf. En mijn positie als geslaagd zakenman deed daar nog een schep bovenop. Wat mensen meenden te zien, was een krachtig, zelfverzekerd leider. Een schril contrast met hoe ik me werkelijk voelde.

Ik deed in die tijd een uitvinding om op duurzame wijze afval te verwerken. En kreeg wereldwijd octrooi. De media raakten er niet over uitgeschreven. Zelfs tot ver over de landsgrenzen. Op een dag werd ik uitgenodigd om  in een  TV-programma  over  mijn  uitvinding  te vertellen. Met whisky probeerde ik de ondraaglijke spanning vooraf weg te spoelen. Voor de buitenwereld was ik iemand die een goed glas wist te waarderen. Niemand in mijn omgeving die er ook maar het flauwste vermoeden van had, dat ik het als ‘medicijn’ gebruikte om mezelf in sociale situaties staande te houden.

De opnames in de televisiestudio moesten een aantal keer worden overgedaan. Want uitgebreid, laat staan boeiend vertellen, ho maar. Niet vanwege de alcohol, mijn lichaam kon er inmiddels goed tegen, maar omdat stress de overhand nam. Ik had alle informatie paraat, maar  kon er gewoonweg  niet bij komen.  Na drie zinnen  was ik uitgepraat.

De programmamakers hadden iets heel anders voor ogen. Zij wilden een verhaal. Pas na ettelijke keren overdoen, werd ik relaxter en kwamen de juiste woorden uiteindelijk vanzelf. Met het gemonteerde eindresultaat was iedereen tevreden. Maar ik was door het oog van de naald gekropen. Zou ik live op televisie zijn geweest, dan zou het heel anders zijn uitgepakt. Je krijgt in zo’n geval maar één kans. En die moet je verzilveren. Dat geldt ook wanneer je spreekt voor een groep mensen. Mijn sociale angst werd groter toen ik een paar jaar later burn-out raakte. Zelfs van een een-op-eengesprek met iemand buiten mijn inner circle raakte ik in paniek. Het kwam regelmatig voor dat ik in de auto stapte, naar een afspraak reed en daar aangekomen meteen rechtsomkeer maakte. Natuurlijk zocht ik hulp. Maar ik vond niemand die voldoende kennis en kunde had om mijn hardnekkige probleem voorgoed te tackelen. Tot ik op een dag zelf de oplossing vond. Per toeval. En op een moment waarop ik dit het minst verwachtte. Op een avond dacht ik met plezier terug aan een wintersportvakantie. Ik herinnerde me hoe ik off-piste van een berghelling  naar beneden skiede. De zon scheen en een adembenemend berglandschap en maagdelijke sneeuw vormde het decor.

Opeens bedacht ik me dat ik de andere dag een formele afspraak had en mijn lichaam ging op slot. Het leek alsof ik bevroor. Als ik dan weer terugdacht aan die afdaling ging mijn lijf ogenblikkelijk weer open. Ineens wist ik dat wat ik voelde te maken had met de kwaliteit van mijn innerlijke beleving. Aan de ene kant was er ruimte, zon, kleur, licht en helderheid. En denkend aan mijn afspraak beleefde  ik dat als benauwend, grijs en grauw. Ik ben daar enkele uren mee gaan spelen, maar de beleving van de afspraak die ik had veranderde niet. Ik gaf het op en nam me voor later die avond opnieuw een poging te wagen. En warempel, vlak voor het slapen gaan, dacht ik weer terug aan die wintervakantie en vervolgens aan de afspraak waar ik zo tegenop zag. En alles was ineens anders. Ik liep in gedachten naar binnen en voelde me meteen thuis. Alsof mijn drempelvrees nooit bestaan had. Daarna ben ik eindeloos gaan experimenteren met wat wel en niet voor me werkte en ik vond overal proefkonijnen met wie ik kon uittesten of dat wat voor mij werkte ook voor hen zou werken. En jawel. Een wonderlijke ontdekking waarmee ik in staat bleek om in één keer bepaalde angsten op te lossen.

Nog geen 2 maanden later had ik mijn ontdekking MindTuning® genoemd. Waarom het werkte, wist ik toen nog niet, maar ik was ervan overtuigd dat ik daar wel achter zou komen. En toen ik dat eenmaal wist, kon ik continu blijven verbeteren. Ik begon een praktijk en uit het hele land ontving ik mensen met allerlei psychische problematiek. Mijn eigen drempelvrees was al wel opgelost, maar er waren nog wat andere zaken waar ik last van had. Zo ook de angst om te spreken voor een groep.

Steeds meer mensen onder wie captains of industry consulteerden mij voor hun spreekangst. En ik zag dat als een kans om ook mezelf hier vanaf te helpen. Immers, als ik iemand anders daar vanaf help dan help ik daarmee ook mezelf.

Er waren in Nederland nog geen zakelijke Spreken in het Openbaartrainingen. Dus ben ik naast mijn angst- en burn-out praktijk gestart met het geven van presentatietrainingen. En specialiseerde me in SPREEKANGST want  daar  was het  allemaal  mee  begonnen. En vervolgens in het Presenteren zonder Voorbereiding.

SPREEK.bv is inmiddels sinds jaar en dag marktleider op het gebied van presentatietrainingen. En dé autoriteit als het gaat om het oplossen van spreekangst. Ik geniet er met volle teugen van om mijn kennis en kunde voor een groot publiek te presenteren. Spreken voor kleine groepen, of voor een zaal met duizend mensen of meer; ik vind het een fantastische ervaring.

‘Vroeger had ik Spreekangst’ is het resultaat van dertig jaar onderzoek. Een zoektocht waarin ik ontrafelde wat van sprekers de allerbesten op hun vakgebied maakt. Ontdaan van alle franje en overbodige interessantdoenerij. En iedereen kan het leren.

Kort door de bocht

Lange voorbereidingen zijn goed voor complete shows. Speechwriting is goed voor CEO’s van multinationals, voor koningen en koninginnen en voor presidenten. Of zoals Obama die voorleest vanuit autocue waar hij zo goed in is. En nieuwslezers dat ook doen. Een vak apart. Maar buiten die context heb je dat beslist niet nodig.

Debatteren is een politiek spel om stemmen te winnen en niet om politieke tegenstanders te overtuigen. Het is vermakelijk op TV en voor het overige levert het in de politiek wel stellingname op maar geen dialoog. Daarom ongeschikt voor jou en gif voor ‘s lands welzijn.

Pitchen. Omdat bij een pitch van 1 tot 3 minuten ieder woord telt, heb je meer voorbereidingstijd nodig dan voor een gemiddelde presentatie. Je hebt er dan wel lang plezier van. Per product, merk, idee, uitvinding of bedrijf hoef je dat maar 1x goed te doen. En vervolgens kun je dat eindeloos herhalen. Dit boek geeft je de instrumenten om kinderlijk eenvoudig je pitch voor te bereiden en je beste pitch ooit, te pitchen.

Ben je per uur meer waard dan € 50,-, laat staan € 2.000,- dan is een lange voorbereiding voor een presentatie niet aan jou besteed. Je hebt maar 2 keuzes. Een voorbereiding van meer dan 30 uur, of ... minder dan 30 minuten.  Met de strategieën in dit boek presenteer je met minder dan 30 minuten voorbereiding gemiddeld beter dan met 30 uur. Langdurige voorbereiding haalt de vaart uit je presentatie. Komt te gemaakt over en de presentatie blijft in de regel niet hangen. Heb je alle tijd en wil je 30 of meer uren besteden aan je voorbereiding? Ook goed, maar accepteer dat je presentatie gekunsteld overkomt.

Mocht je last hebben van te veel spanning voor- of tijdens een presentatie? Nergens in de wereld vind je technieken die beter werken dan die in dit boek. Want je wilt een te hoge spanningsboog die voorafgaat aan een presentatie, graag achter je laten. Je krijgt uitleg over het ontstaan en direct toepasbare technieken waarmee je spanning reduceert tot een prettige wedstrijdspanning.

Alles in dit boek is anders dan gemiddeld en absoluut no-nonsense. De technieken die je krijgt aangereikt, hebben zich in de praktijk al meer dan  28 jaar bewezen  en zijn ongekend succesvol.  Ze leveren  je levenslang dividend op. Zowel privé, zakelijk, politiek, sociaal en als leider.

Te  vaak  heb  ik ondernemers horen  zeggen:  als  er  voor  onze medewerkers iets gepresenteerd moet worden, heb ik daar iemand voor en die doet dat beter dan ik.

Dat klinkt goed, maar zo voelt het niet. Ben jij zo’n ondernemer dan ga je die speech na het lezen van dit boek voortaan zelf geven. Want dat je het NOG niet kon of durfde geloof ik graag. Maar dat je het wel degelijk kunt en ook nog beter dan goed, zit in jou besloten, dat is zeker. De 30.000 mensen die mijn trainingen hebben gevolgd, hebben carrière gemaakt, zijn meer gaan verdienen of hebben meer business. Zo telt de Quote 500 aardig wat ondernemers die eerder door mij zijn getraind. Ben je gewend om met Powerpoint te werken dan wordt jou volkomen duidelijk waarom je daar beter mee stopt. En voor welke uitzonderingen je wél Powerpoint gebruikt. Ruim 90 procent van alle presentaties heeft minder dan 10 minuten voorbereiding nodig. Nog eens 5 procent heeft voldoende aan minder dan 1 uur en bij slechts hoge uitzondering is meer voorbereiding nodig. In de regel gaat het dan om shows of presentaties waar veel media bij aanwezig is.

Na het lezen van dit boek zal duidelijk  zijn waarom  denken en overdenken een stap achteruit is en dat presenteren volledig aan het denken voorbij gaat. Steeds bedenken wat je volgende zin gaat worden voor je die uitspreekt, is een garantie om je onprettig te voelen. Het voelt alsof je ieder moment vastloopt en wat je vertelt, heeft niet de uitwerking die je graag zou willen.

De strategieën in dit boek gaan je helpen om sneller carrière te maken. Jij, je product, dienst of wat je ook vertegenwoordigt worden meer waard en je business gaat meer winst opleveren.

Naast IT en het spreken van Mandarijn (Chinees) is ‘Spreken in het openbaar’ de vaardigheid die je nu en in de toekomst het meest gaat opleveren. De aanpak van ‘Vroeger had ik Spreekangst’ is volledig afgestemd op hoe de menselijke geest werkt en gaat aan het denken voorbij. Het brengt je terug van theorie en ingewikkelde strategieën naar hoe jouw brein en dat van anderen het beste werkt.

Hoe zit het met jouw sprekerskwaliteiten?

Ben jij in staat om jezelf, je visie, product, dienst, plan of boodschap pakkend voor het voetlicht te brengen? Tijdens een presentatie, vergadering, of een belangrijk een-op-eengesprek? Zodat je het vuur aanwakkert bij je luisteraars en beslissers meekrijgt?

Beantwoord de 10 onderstaande vragen voor jezelf:







	▶
	Weet jij hoe je ongezonde spanning voorkomt tijdens een presentatie?


	▶
	Weet jij hoe je vertrouwen creëert bij je publiek?


	▶
	Ben jij in staat om meteen contact te maken met je toehoorders?


	▶
	Kun jij verhalen vertellen die jouw luisteraars bij de strot grijpen?


	▶
	Weet jij wat alle ins en outs van spreken in beïnvloedings-taal zijn?


	▶
	Beheers jij de techniek, waarbij de juiste woorden automatisch in je opkomen?


	▶
	Weet jij hoe je op simpele wijze voorkomt dat je te snel gaat spreken?


	▶
	Weet jij hoe je non-verbaal je presentatie de meeste kracht bij zet?


	▶
	Beheers jij het spreken uit de losse pols?


	▶
	En mocht je dit allemaal weten, ben jij ook in staat om het succesvol toe te passen?





Luidde jouw antwoord één of meerdere keren ‘nee’?

Dan is ‘Vroeger had ik Spreekangst’ het boek voor jou.

Hardcore verslaafd

Dit boek bevat de lesstof die ik de deelnemers aan mijn trainingen geef. BN’ers, CEO’s, topmanagers, zzp’ers, secretaresses, advocaten, financials, consultants, rechters, politici,  salesmensen, woordvoerders, marketing- & communicatiespecialisten, ICT’ers, studenten, hoogleraren… Na afloop van een training bij SPREEK.bv hebben zij één ding gemeen: ze zijn hardcore verslaafd geraakt aan spreken in het openbaar. En boeken met hun presentaties, speeches, lezingen of een-opeengesprekken maximaal resultaat. Wie het eerder ‘bijna in z’n broek deed’, staat nu te popelen om te presenteren.

Na het lezen van dit boek reken je onmiddellijk af met de grootste fout die veel sprekers maken, nog voor ze goed en wel voor hun publiek staan. En weet je voortaan hoe je ruimte inneemt, rust in jezelf vindt, contact maakt met je toehoorders, black-outs voorkomt en interactie creëert. Maar ook: hoe je zonder voorbereiding een pakkend verhaal uit je mouw schudt als zich onverwacht een kans aandient.

Je leert hoe je als vanzelf je lichaam laat spreken. En zonder moeite de juiste woorden vindt die doel treffen. Ook wijd ik je in, in de door mij ontwikkelde beïnvloedingstaal: Mind-Toon-Ritme-Taal; dé taal die maximaal doordringt tot het brein van je toehoorders.

Ongeacht jouw branche, functie of doel, of je nu iemand bent die presentaties ontwijkt, nog moet beginnen, al enige ervaring hebt, of als gevorderd spreker aan de weg timmert; de technieken, oefeningen, stappen, tips en tricks in dit boek werken. En maken van jou een begenadigd spreker.

Het is mijn wens dat ‘Vroeger had ik Spreekangst’ het spreekvuur in jou aanwakkert om mensen met jouw presentaties in beweging te brengen.
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1. Wat werkt niet?

Hoezo moeilijk doen als het ook gemakkelijk kan. Tegenwoordig wordt nogal ingewikkeld gedaan over storytelling. Terwijl de echte storytellers, onze voorouders, daar nog nooit over hebben nagedacht. Zij deden dat gewoon. Zij hadden geen Powerpoint of Prezi, zij hadden geen computer met allerlei apps en zelfs geen typemachine. Hooguit wat perkament papier, inkt en een veer waarmee geschreven werd. Toch hebben we de Bijbel en geschiedenisboeken te danken aan onbekende storytellers die ervoor zorgden dat hun verhalen zijn blijven leven.

Zou je duizend jaar geleden hebben geleefd, dan deed je alles met je zintuigen. Je keek naar de lucht om het weer te kunnen bepalen. Je werkte met je handen. Ging je ergens heen dan richtten je ogen zich op de zon en ‘s nachts op de sterren en de maan om je richting te bepalen. Wilde je eten dan ging je jagen en waren je ogen continu aan het scannen op sporen van wild. En maakte je een langere reis was je alert op het weer en op een overval. Het waren je zintuigen en vooral je ogen die het meest actief waren. En je referentiekader van waaruit je wat vertelde, was je visuele zintuig, aangevuld met andere zintuiglijke beschrijvingen over smaak,  warmte  of koude,  reuk en geluid. Je verstand was hooguit een kleine toevoeging.

Je verstand is een rekenkamer

Dankzij je verstand kun je leren. Diploma’s halen en ben je in staat om de meest fantastische uitvindingen te doen. Dankzij een verstand hebben we computers, robots, kunnen we naar de maan en met een vliegtuig de wereld rond. Dat is wat we voorhebben op dieren. Maar met je verstand kun je niet presenteren. En het is precies dat wat de meeste mensen proberen te doen. In een ander hoofdstuk zal ik uitvoerig ingaan op de beperkingen van je verstand en zal ik dat wetenschappelijk onderbouwen.

Feit is dat denken en presenteren onmogelijk samen gaan. We kunnen of denken of presenteren maar tegelijkertijd is onmogelijk.

Zo gaat presenteren vanzelf

Stel, je bent net terug van een fantastische vakantie. De volgende dag komen goede vrienden op bezoek. En vanzelfsprekend vragen ze naar je vakantie. Raak je dan in de stress met betrekking tot wat je gaat vertellen? Ga je jouw verhaal eerst uitschrijven of een Powerpoint Presentatie voorbereiden? Nee, natuurlijk niet. Zodra je vrienden zijn gearriveerd en onderuit gezakt op de bank zitten, komen je vakantiebelevenissen al snel aan bod. De woorden rollen uit je mond. Als ze oprecht geïnteresseerd zijn, vertel je zonder nadenken jouw verhaal. Je beseft het misschien niet, maar op zo’n moment geef je uit de losse pols een presentatie.

Presenteren kun je. Het gaat vanzelf. Het wordt pas een issue zodra het niet meer in een ongedwongen setting plaatsvindt. Weg spontaniteit. Want je gaat erover nadenken en wilt op een bepaalde manier overkomen. Je loopt grote kans dat je switcht van flow naar controle. Van doen naar denken. Van authenticiteit naar gekunsteldheid. Je verstand mengt zich in processen die normaal gesproken vanzelf goed gaan. En die opeens  ingewikkeld worden zodra jouw denken zich daarmee bemoeit.

Vergelijk het met lopen. Stel je voor dat je vanaf nu bij elke stap die je zet van tevoren gaat nadenken: hoe ga ik dit doen…? En als een controlfreak alle spieren die ermee gemoeid zijn precies in de juiste volgorde probeert aan te sturen. Mocht je dat serieus proberen dan raak je vanzelf verlamd. Lopen dat kun je, even goed als dat je kunt vertellen.  Het gaat automatisch. Totdat …. ja juist, je verstand zich ermee gaat bemoeien.

Wel of geen aanleg?

Een veelgemaakte opmerking is dat sommige mensen gewoon meer aanleg hebben dan anderen. Dat lijkt ook zo maar uiteindelijk zullen de verschillen slechts marginaal blijken. De een doet gewoon wat we allemaal kunnen, zonder denken iets beschrijven. Terwijl de ander gaat denken: hoe kom ik over of is het wel interessant genoeg wat ik vertel? Het is een verschil tussen denken en doen. Ik zal een voorbeeld geven.

Zoals je eerder in dit boek al begrepen zult hebben: ik hou van skiën. Ook mijn zoons vinden het fantastisch. De jongste bleek er als kind aanleg voor te hebben. Vanaf het eerste moment dat hij op de lange latten stond, kon hij er beter mee uit de voeten dan zijn iets oudere broer. Hij was een jaar of 14 toen we met z’n drieën op wintersportvakantie gingen. De jongens hadden na 2 dagen genoeg van skilessen en wilden per se met mij mee. En zo kwam het dat we op een zonovergoten winterse dag gedrieën uit de stoeltjeslift stapten en mijn oudste zoon de andere kant opkeek en vroeg: wat is dat hier beneden? Hij wees in de richting van een helling die ik die dag absoluut niet voor ogen had. ‘Een zwarte piste’, antwoordde ik. ‘Oh’, riep hij opgetogen. En weg was hij… Ik kon hem niet alleen laten gaan; geen sprake van! Bij elkaar had hij 2x 1 uur indoor skiles gehad en 2 dagen les in een skiklas en ik vond het al knap dat hij kon remmen. Ik richtte me vliegensvlug tot de jongste met meer aanleg: ‘Kom, wij gaan ook!’ Ik zag hem even nadenken. Slechts een fractie van een seconde was het. En toen verstijfde hij. Alles ging op slot.

Om een lang verhaal kort te maken: voor de beste skiër van de twee mondde dit onverwachte avontuur uit in een helse opgave. Met angst, zweet en tranen wist hij de moeilijke afdaling tot een goed einde te brengen. Zijn oudere broer daarentegen genoot met volle teugen van de spanning en sensatie  die het met zich meebracht. En terwijl mijn jongste blij was dat het voorbij was, riep de oudste van het stel:

‘Pa, ik wil nog een keer!’ Wat ik wil illustreren, is dit: met meer aanleg dan een ander alleen kom je er niet. Sterker, iemand met minder aangeboren talent kan zelfs veel meer bereiken. Dit geldt ook voor spreken in het openbaar. Iedereen kan van nature presenteren. Wil je er een kei in worden? Doe dan praktijkervaring op met de tips en tools uit dit boek. Grijp iedere kans aan om het geleerde in de praktijk te brengen. Toon lef. Maak meters. Niet denken, maar doen!

Denken is een stap achteruit

Ik geef je graag nog een ander voorbeeld. Zoals je eerder hebt kunnen lezen, heb ik ooit noodgedwongen MindTuning® ontwikkeld. In eerste instantie een methode om mijzelf van angst, onzekerheid en burn-out af te helpen. Het snel oplossen van angst- en burn-outklachten is naast mijn werk als presentatie-docent mijn specialiteit. Regelmatig word ik geconsulteerd voor angstklachten waar reguliere therapie geen adequaat antwoord op heeft. Soms ook door mensen met slikangst.

Ongetwijfeld dat jij je ooit hebt verslikt. En overkomt je dat dan voelt het even alsof je stikt. Normaal gesproken ben je zo’n voorval weer snel vergeten. In mijn MindTuning-praktijk komen soms mensen die zich een keer heftig verslikt hebben. En vervolgens bedenken ze dat het straks weer opnieuw kan gebeuren. Dat gaat in de regel binnen enkele dagen zo’n eigen leven leiden dat alles waar ook maar een velletje, draadje of griezeltje in zit, niet meer gegeten wordt. Heel wat mensen die dit is overkomen en over slikken gaan nadenken, stappen over op vloeibaar voedsel. En op den duur is zelfs drinken extreem moeilijk geworden. Vloeibaar voedsel wordt gekauwd en herkauwd en slikken gaat met mini-mini teugjes.

Eten is net als spreken  iets dat vanzelf gaat totdat  je erover gaat nadenken. Zodra je verstand het eten gaat overnemen, ben je niet meer in staat om goed te eten. Neemt je verstand het spreken over dan ben je niet meer in staat om gemakkelijk te spreken. Dus iedere keer wanneer je nadenkt over je volgende zin, loop je vast. Iedere keer wanneer je nadenkt over wat je wilde zeggen, loop je vast.

Leer van wat er mis gaat

Als alles perfect gaat dan heb je geluk en pech tegelijk. Geluk omdat het een gelukstreffer is en pech omdat je leerproces pas versnelt wanneer je fouten maakt.

Zo overkwam mij de eerste grote fout tijdens een congres voor retailers. Een cliënt had mij gevraagd om als laatste spreker op dat congres te spreken. Er waren voor mij 7 andere sprekers die allen 15 minuten spreektijd hadden. Als laatste spreker zou ik de uitsmijter zijn met een spreektijd van 30 minuten. Want als laatste spreker hoor je echt iets neer te zetten. Waardoor het evenement in het brein van de deelnemers beklijft en zij het volgende jaar opnieuw deelnemen.

Ik zag dat wel zitten en had direct mijn ja gegeven. Enkele weken later werd ik bezocht door een marketeer die verantwoordelijk was voor de werving van de deelnemers. Voor de brochure was het voor hem heel belangrijk dat ik zou vertellen waar mijn presentatie over zou gaan. Nou, daar had ik nog niet over nagedacht. In mijn spontaniteit zeg ik: de kracht van waarnemen en zintuigmarketing. Ik wist daar verder nog niet zoveel over te vertellen maar was ervan overtuigd dat ik over dat onderwerp minstens een half uur kan enthousiasmeren.

Enkele weken later kreeg ik de brochure en die was al naar 50.000 mensen en bedrijven verstuurd. Daar stond in: Pieter Frijters geeft een wervelende show over waarnemen en zintuigmarketing. Pff, toen had ik ineens een probleem. Ik geef geen wervelende shows. En het deed me denken aan Emile Ratelband die in diezelfde periode ook actief was. Dat wervelende, zoals dat werd beschreven, deed me eerder aan hem denken. Het past niet bij mij. Helaas kon ik niet meer verzoeken om de brochure opnieuw te schrijven. Ik zat er echt mee. En voor het eerst was ik onzeker over mijn presentatie. Normaal is mijn voorbereiding begrijpen waar het over gaat en nog belangrijker, begrijpen wat het publiek graag van mij wil horen. En dat kost me aan voorbereiding hooguit 10 minuten inlezen. Maar als er in de brochure staat wervelend, dan moet het ook wervelend.

Op die dag stond ik al wat gespannen op en bedacht me dat ik toch maar beter een wervelende show kon voorbereiden. Ik begon enkele punten op te schrijven  die het publiek  wat in beweging zouden kunnen brengen. Maar realiseerde me dat ik het per punt ongeveer 2 minuten leuk en spannend kon houden. Het zweet brak me uit. En zelfs onderweg in de auto was ik bezig om te bedenken wat, hoe en hoe lang. Eenmaal aangekomen ben ik buiten op een bankje gaan zitten om mijn presentatie verder uit te werken. Ik had uiteindelijk 12 punten uitgewerkt die het tezamen echt wervelend zouden maken.

Eindelijk was het zover en op het podium wist ik de zaal te pakken. Op de eerste rij zat voor ongeveer 10 miljard aan investeringskapitaal. Uit ervaring weet ik dat bij de vraag ‘wie wil er op het podium komen’ er niemand graag wil. Dus wees ik naar al het investeringskapitaal op de eerste rij: jij, jij, jij en jij en zo allemaal, kom naar het podium. En daar stonden nu 8 mensen die keurig deden wat ik ze vroeg. En inderdaad; het was wervelend.

Maar omdat ik zo goed was voorbereid, was ik vergeten om waar te nemen, want dan had ik geweten dat ik zo niet had moeten beginnen. In de zaal zaten zo’n 400 managers en ondernemers. En veel van die managers dachten toen het groepje van het podium afliep: voordat hij mij op het podium vraagt, ik ben weg. En inderdaad, in de minuut reuring die ontstond toen de investeerders van het podium afliepen, zag ik vanuit mijn ooghoeken dat er zeker zo’n 40 mensen haast maakten om weg te komen. Ik registreerde wat ik fout had gedaan, maar moest door.

Opnieuw  pakte ik de zaal en opeens  raakte ik het contact  kwijt. Ik begreep er weinig van, maar toen mensen gingen wijzen, begreep ik dat de zender van de microfoon van mijn broeksriem was gevallen. Dus had ik even geen geluid. Aangezien ik niet wist wanneer die gevallen was, begon ik maar helemaal opnieuw. Nog geen 10 minuten later overkwam mij hetzelfde en ook toen wist ik niet vanaf welk moment ik de zaal niet meer bereikte. Dus begon voor de zekerheid maar opnieuw. Het werd nog erger, want 5 minuten voor het eind was het de bedoeling dat iedereen op een bepaalde aanwijzing  van mij met een voet zou stampen. Maar niemand deed dat. Dus keek ik de zaal zeker 30 seconden rond en vroeg het nog een keer. Opnieuw niemand deed mee. Toen ben ik zeker een minuut de zaal gaan rondkijken om het publiek min of meer te dwingen om mee te doen en toen zag ik het ineens… Iedereen had meegedaan, maar de vloerbedekking was zo dik dat ik het niet kon horen. Wat een afgang.

Omdat ik gespannen was en te goed was voorbereid, was ik geen waarnemer meer. Anders zou me dat allemaal zijn opgevallen. En had ik enkele oefeningen niet gedaan en zou ik eerder hebben doorgehad dat het geluid het liet afweten.

Voor mij was de belangrijkste les: nooit meer lang voorbereiden want 3 uur  voorbereiding  is  voor  mij  extreem  lang.  En  beter  blijven waarnemen. En voor de rest heb ik het losgelaten. Het is zoals het is en wat er gebeurd is, kan ik niet meer overdoen.

Nu zijn er wellicht mensen die kunnen presenteren als er veel geluidsoverlast is. Bij mij gaat het ten koste van mijn concentratie. Zo heb ik me ooit laten verleiden om op een vakbeurs te komen spreken. Ik was ervan overtuigd dat het in een aparte zaal was. Nee dus, overal om me heen was er muziek van andere stands en kon je allerlei productpresentaties horen. Een kakofonie aan geluid. En in die setting was mij gevraagd om een motivatiespeech te houden. Ik hield het snel voor gezien. Het was een leermoment. Voortaan wil ik weten hoe de setting eruitziet.

Valkuilen

‘‘s Werelds grootste angst is de angst van wat anderen van je vinden. Terwijl je het zelf bent die met de ogen van de ander kritisch en negatief naar zichzelf kijkt…’

PIETER FRIJTERS

Helderziend gedrag

Herken je het? Wat jouw publiek straks denkt en van je ziet, vul je voor het gemak zelf maar even in. Of beter gezegd: voor het ongemak. Er schieten scenario’s door je hoofd over hoe het straks zal zijn, daar op het spreek podium en die je niet geruststellen. Integendeel. Je weet nu al wat er straks allemaal fout gaat. Je gedraagt je als een helderziende.

Ik geloof niet in helderziendheid. En hopelijk jij ook niet. Beter bedenk je hoe blij je publiek straks is met de informatie die jij ze geeft. Je kunt immers niet de toekomst voorspellen, dan maar liever eentje waar je vrolijk van wordt.  Deelnemers aan  mijn Masterclass  Spreekangst hebben met elkaar gemeen dat zij denken dat hun stress wordt veroorzaakt door het publiek. Maar zou het publiek louter uit koeien, of uit peuters bestaan dan is er geen spanning. Zouden er uitsluitend blinden naar je luisteren dan is er ook veel minder aan de hand. Maar voor een zaal met ziende mensen, begint het gedonder.

Toch is jouw publiek niet de boosdoener. Je bent het zelf die ondraaglijke spanning creëert. Door aan je capaciteiten te twijfelen. Jezelf omlaag te halen, af te branden, of negatieve suggestieve vragen te stellen. En je kijkt door de ogen van je publiek negatief naar jezelf.

Ik geef je in dit hoofdstuk inzichten en tools die je helpen om het beste in jou naar  boven te halen.  Ook wanneer je geen last hebt  van spreekangst, maar  van een  milde  vorm van spreekstress, is het raadzaam dit deel goed te lezen. Bovendien werkt het door in alle facetten van je leven.

Selffulfilling prophecy

We dromen graag dat dromen uitkomen. Maar er zijn momenten dat we de verkeerde kant op fantaseren. Een voorbeeld ervan is: in de aanloop naar je presentatie piekeren over nare lichamelijke sensaties. Het klinkt ongeveer zo:

‘Wat nou als ik rood word?’

‘Stel je voor dat ik ga trillen?’

‘Wat als ik mijn hart in mijn keel voel?’

‘Straks zien ze hoe erg ik zweet.’

‘Als ik maar geen ademnood krijg.’

‘Stel voor dat ik blokkeer en mijn tekst kwijt ben.’

‘Waarom maak ik me altijd zo druk?’

Grote kans dat je eerdere negatieve ervaringen gaat herkauwen. Het resulteert in een horrorfilm die zich blijft herhalen in je hoofd. Aan alles wat je denkt, is een innerlijk beeld verbonden. Zonder dat jij je ervan bewust  bent.  En het  zijn die beelden die lichamelijke  sensaties oproepen die je juist wilt vermijden.

Je brein reageert 50x sneller op een onbewust beeld dan op de echte zichtbare werkelijkheid. Belangrijk voor je om te onthouden en daarom herhaal ik het nog een keer: je brein reageert  50x sneller op een onbewust beeld dan op de zichtbare werkelijkheid. Je kunt dit uittesten. Vraag iemand maar eens om een aantal meter van je af te gaan staan om een tennisbal te vangen. En doe dan eens net alsof je de bal gooit. Maak een flinke, snelle werpbeweging, maar gooi de bal niet echt. Je zult zien dat de ander reageert door te bewegen en de handen uit te steken. Dit gebeurt omdat er zich in het brein van die ander een filmpje afspeelt van een bal die razendsnel op hem afkomt. Wanneer je ogen zien dat het in werkelijkheid niet het geval is, is je reactie op het innerlijke beeld al een feit.

Omdat je vele malen sneller reageert op een innerlijk beeld dan op de werkelijkheid, kan dit ertoe leiden dat je dagen voorafgaand aan je presentatie al ontzettend zenuwachtig bent. Of, wanneer je erge last van spreekangst hebt, van tevoren al gaat hyperventileren. Er letterlijk van over je nek gaan, komt ook voor. Je staat op dat moment in werkelijkheid niet voor een groep mensen, maar in gedachten wel. En daar reageert jouw lichaam op.

De mythe van controle

Een van mijn favoriete lijfspreuken is:

‘Leven is pas echt leven vanwege de prettige zekerheid dat alles in het leven ABSOLUUT onzeker is.’

De één schiet in de stress bij het idee dat niets zeker is. Ziet allerlei rampscenario’s opdoemen. Een ander springt juist een gat in de lucht. Want: als alles onzeker is, is dus ook alles mogelijk. Het biedt kansen. Dat laatste is precies waar ik met mijn lijfspreuk op doel. Wat je los mag laten, is je wens tot controle met betrekking tot negatieve lichamelijke sensaties. Want, zoals je ongetwijfeld gemerkt zult hebben: dit werkt averechts. Het voelt misschien alsof je lichaam je in de steek laat, maar de waarheid is anders. Het doet precies wat het moet doen.

Het mechanisme dat in werking treedt, stamt uit de oertijd. Een periode waarin er ontzettend veel gevaren op de loer lagen en we als mens moesten zien te overleven. Vandaag de dag speelt dit oer-mechanisme ons vaak parten als er geen sprake is van levensgevaar. Bijvoorbeeld als je figuurlijk leeuwen en beren op je weg ziet omdat je moet spreken in het openbaar. Je lichaam reageert alsof je werkelijk oog in oog staat met een roofdier. Het maakt zich klaar zodat je kunt vluchten, vechten of bevriezen. Je spieren spannen zich aan, je bloeddruk en hartslag gaan omhoog en het zweet breekt je uit. Even later gaan je bijnieren cortisol produceren, waardoor onder  andere je bloedsuikerspiegel stijgt. Het is, als je er even goed bij stilstaat, dus geweldig dat bijvoorbeeld je hart in je keel klopt. En in plaats van je lichaam hier hartelijk voor te bedanken, doe je verwoede pogingen om je hartslag onder controle te krijgen. Het lukt niet. Dus maak jij je nog drukker. Als gevolg daarvan gaat je hart nog beter zijn best doen en nog sneller pompen. Waarop jij je weer drukker gaat maken. De cirkel is rond. En als het overlevingsmechanisme zich uit in bevriezen, maakt dat je minder interessant voor wat jij op dat moment als een gevaarlijke vijand beschouwt. Het onder controle krijgen van je lichaam wanneer je in staat van paraatheid verkeert, is een mythe. Laat die wens los en wees blij dat je lichaam naar behoren functioneert.

Zo werkt je brein: stel voor dat je in Afrika op safari bent en na enkele uren heen en weer geschud te zijn in een jeep wil je even gaan plassen. Je gids kijkt eerst rond om te zien of het veilig genoeg is. Je hebt een uitzicht op heel wat vierkante kilometers savanne. Je loopt een tiental meters weg van de jeep en net op het moment dat je wilt plassen, zie je een meter voor je in het hoge gras een leeuw naar je kijken. Kun je nog plassen denk je? Natuurlijk niet.

Je oerinstinct zorgt dat je letterlijk bevriest en volledig verstijft. Zie je die vierkante kilometers savanne nog. NEE! Het enige wat op nog op je beeldscherm komt, is die leeuw. Op onbewust niveau is die leeuw vierkante kilometers groot geworden. Dat maakt gelukkig dat je niet meer kunt bewegen en heeft die leeuw net gegeten dan is dat je enige redding. Zo werkt overigens ook spinnenangst. Zit er een spin in de huiskamer dan ziet iemand met deze angst uitsluitend in gedachten nog die spin en die is op onbewust niveau even groot geworden als de hele huiskamer. Het lichaam reageert dan alsof die spin groter is dan een dinosaures.

Dus heb je vooraf of tijdens een presentatie veel stress dan heeft dat hiermee te maken. Houd je daarom bezig met wat mogelijk is. En daarom hoor je te weten wat onmogelijk is.

‘Het is onmogelijk om de zee met een emmertje leeg te scheppen. Het is even onmogelijk om jezelf onder controle te krijgen. Iedere vorm van controle zorgt ervoor dat je probleem verergert. En terecht. Ons brein is daar niet voor gemaakt.’

PIETER FRIJTERS

Je verstand is een rekenkamer die werkt met een snelheid van 30 tot maximaal 60 bits per seconde. Je onderbewuste werkt met een snelheid van… schrik niet: 11.2 miljoen bits per seconde. Je kunt nou eenmaal niet met 30 tot 60 bits een processor van 11.2 miljoen bits onder controle krijgen.

Het interessante hieraan is dat bij ziende mensen het visuele systeem daar 10 miljoen bits van verwerkt. Met het visuele systeem bedoel ik hoe je ogen naar de wereld kijken en vooral hoe je diezelfde wereld in je verbeeldingskracht ziet. En zoals je eerder kon lezen: je brein reageert 50x sneller op je verbeeldingskracht dan op de zichtbare werkelijkheid.

Ervan uitgaande dat je gezond bent, betekent dit dat 90 procent van je goed voelen wordt bepaald door het totale visuele systeem.

Breinnavigatie

Zodra er een presentatie op stapel staat, loop je het risico dat je jezelf zinloze vragen stelt:

‘Kan ik dit wel?’

‘Wat zullen ze van mij vinden?’

‘Zullen ze wel naar mij luisteren?’

‘Vinden ze mijn verhaal wel interessant genoeg?’

‘Zal ik wel zelfverzekerd en overtuigend overkomen?’

‘Stel dat ik blokkeer, wat dan?’

Als je jezelf één keer zo’n vraag stelt, prima. Maar de ellende is dat het een repeterend karakter krijgt. Het zijn vragen die duizenden keren voorbij komen en waarop je evenzoveel keer het antwoord niet weet. Het lijkt op waanzin als je daar goed over nadenkt. Maar het gaat vanzelf en onbewust. Weet je nog: aan iedere gedachte hangt een beeld en dat kan heel wat onrust veroorzaken.

Ben je onrustig, dan betekent dat altijd dat je jezelf de verkeerde vragen stelt. Zeg bij onrust tegen jezelf STOP, VOLGENDE VRAAG… en bedenk een vraag die je meer oplevert. Al is het een vraag die over totaal iets anders gaat. De vraag ‘wat voor boodschappen wil ik nog in huis halen?’ levert je een heel wat beter gevoel op dan al die zinloze vragen. En op die vraag kun je dan nog even voortborduren. Alles is beter dan jezelf gek te maken  met vragen die je uitsluitend narigheid opleveren.


Hier nog enkele voorbeelden van doel-vragen die je heel wat meer positiviteit opleveren.

Doel-vragen beginnen dikwijls met het woord hoe.

‘Hoe zorg ik ervoor dat mensen naar mij luisteren?’

‘Hoe zou ik me voelen als iedereen geboeid luistert?’

‘Hoe maak ik de beste verbinding en enthousiasmeer ik de doelgroep?’

‘Hoe fijn zou het zijn als mijn presentatie mij meer werk/sales/branding oplevert?’

Door doel-vragen te stellen transformeert slachtofferschap naar daadkracht. Je gaat in de plaats van lijdzaam afwachten iets doen wat jou in de toekomst iets positiefs oplevert. Zodra je dit boek uit hebt, zal je op al deze hoe-vragen, en meer, het antwoord weten.

STOP met WAAROM

‘Waarom heb ik dat nou? Waarom maak ik me altijd zo druk? Waarom doe ik zo stom? Waarom zit ik me weer gek te maken? Waarom gaat mijn hart zo tekeer? Waarom kan ik niet gewoon ontspannen? Waarom maak ik me zo druk om wat mensen van me vinden? Waarom lukt me dat niet? Waarom kan hij dat wel en ik niet? Waarom durf ik dat niet?’

De ‘waarom-vraag’ is de meest negatieve vraag die jij jezelf kunt stellen. Bijvoorbeeld bij de vraag ‘waarom maak ik me altijd zo druk?’.

Zeg je tegen jezelf dat het vaststaat dat jij je altijd druk maakt en vervolgens dwing je jezelf om dat te onderbouwen. Waardoor je iets negatiefs verankert in jezelf. Je zorgt voor een alibi om iets niet te kunnen of durven in de plaats van een oplossing.

Een wijze les: stel zo’n ‘waarom-vraag’ daarom ook nooit aan kinderen. Bijvoorbeeld: ‘waarom doe je altijd zo raar?’ Je zegt daarmee dat het vaststaat dat het kind altijd raar doet en vervolgens dwing je het kind dat te onderbouwen. Het gevolg: raar doen wordt verankert.

HET NIEUWE WAAROM

Het kan ook anders: de waarom-vraag maar nu in de goede richting. ‘Waarom is presentaties geven wel leuk? Waarom kan ik het wel? Waarom ben ik zo knap? Waarom ben ik zo slim? Waarom vinden mensen mij aardig? Waarom gaat het me lukken? Waarom kan ik het goed vinden met mijn collega’s? Waarom kan ik mijn stem wél harder inzetten? Waarom is presenteren gemakkelijk?

Je stuurt je gedachten hiermee, net als tijdens het stellen van doelvragen, in een constructieve en positieve richting.

Wat wil je wél?

In je navigatiesysteem tik je nooit in: ik wil NIET naar … Je voert in waar je WÉL heen wilt, anders zul je nooit op je bestemming aankomen. Deze logica mag je voortaan toepassen wanneer je een presentatie gaat geven. Voer in je brein heldere informatie in wat je met je presentatie wilt bereiken. Want je brein heeft navigatie nodig.

Pas vroeg ik aan een cursist welk doel zij wil bereiken. ‘Ik wil zonder snel kloppend hart en trillende benen een presentatie geven over de nieuwe software die wordt geïmplementeerd op mijn afdeling’, antwoordde ze. Ze verwoordde zo, zonder dat zij het besefte, nog steeds wat ze niet wil; geen snel kloppend hart en geen trillende benen. En zij is niet de enige die erover struikelt om een eindbestemming goed te formuleren.

Het euvel is dat ons brein het woordje zonder niet kent. Dat geldt ook voor alle varianten erop, zoals de woorden nooit, niet en geen. Probeer maar eens niet te denken aan een roze olifant. Of geen paarse leeuw te zien. Je ziet ze meteen voor je. Zoals je inmiddels weet, reageert jouw brein razendsnel op een innerlijk beeld. Is jouw doel dus: zonder snel kloppend hart en trillende benen presenteren, dan is het een garantie dat je daar juist last van krijgt.

‘Mijn afdeling blij maken met informatie, zodat iedereen gemakkelijk met de nieuwe software uit de voeten kan’, dat is in dit geval wel een goed presentatie-doel. ‘Je toehoorders laaiend enthousiast maken voor de implementering van het nieuwe systeem’, eveneens. Houd dus altijd voor ogen dat een doel geen woorden mag bevatten die iets te maken hebben met dat wat je juist wilt vermijden. Fantaseer vervolgens zoveel mogelijk over het positieve doel van jouw presentatie. Alsof het al is bereikt. Droom ervan hoe blij iedereen is met jouw verhaal. Hoor het applaus. Voel de schouderklopjes. Het werkt altijd. Dit komt omdat ons brein het verschil niet kent tussen fantasie en werkelijkheid. Je kunt het vergelijken met wat er gebeurt tijdens het kijken naar een goeie film.

Wanneer je in het verhaal opgaat, reageert jouw lichaam alsof jij het bent daar op het witte doek. Zo gaat je hart bijvoorbeeld sneller kloppen zodra de hoofdpersoon verwikkeld raakt in een spannende achtervolging. Kan het zomaar zijn dat er een traan over je wang rolt tijdens een verdrietige scène. En voel je je euforisch zodra de held in het verhaal, na een lange en moeizame strijd, z’n doel bereikt. En dat, terwijl jij in werkelijkheid gewoon met een beker popcorn op schoot in een bioscoopstoel zit. Droom positief over je presentatie. Je lichaam zal als beloning geluksstofjes aanmaken waardoor jij je prettig gaat voelen.


Zelfmotivatie

Ik wil je meenemen naar de volgende situatie: Je zoon of dochter komt overstuur uit school en zegt: ‘Ik moet een spreekbeurt houden en dat kan ik helemaal niet. Wat ik ga zeggen vinden ze allemaal stom…’ Zeg jij dan: ‘Tuurlijk vindt iedereen dat stom. Er is gewoon niet naar je te luisteren en dan zie je er ook nog zo raar uit… Ik ben ervan overtuigd dat je waardeloze dingen gaat zeggen, want dat doe je altijd…’

Maar zo reageer jij niet. Je spreekt je kind motiverend toe, stimuleert het en vertelt in geuren en kleuren waarom het wel gaat lukken. Komt er morgen een collega naar je toe die haar hart uitstort, omdat ze denkt dat een op stapel staande presentatie een fiasco wordt; ook haar kraak je niet af. Je hemelt haar op en benoemt haar sterke punten. ‘Je kunt het wel!’, dát is jouw boodschap.

Sta er eens bij stil. Hoe spreek jij tegen jezelf als je tegen het geven van een presentatie opziet…? Grote kans dat je hard en meedogenloos bent naar jezelf en jezelf demotiveert. Als je het hardop zou doen, zou je ervan schrikken. Spreek jezelf liever motiverend toe, zoals je dat ook bij je kind of iemand die je lief is zou doen.

Schrijf op een kaart wat je met jouw presentatie wilt bereiken. Bijvoorbeeld: ik weet voldoende van het onderwerp van mijn presentatie en begrijp wat mijn publiek van mij wil horen. Ik ga iedereen in de zaal bereiken en ervoor zorgen dat mijn boodschap impact heeft. Stop die kaart in je tas of jaszak en telkens wanneer je twijfelt, haal je die kaart weer even tevoorschijn en lees je het. Heel wat beter dan al dat oeverloze gejank in je hoofd.


Samenvatting







	▶
	Het fundament van een goede presentatie ben jij.


	▶
	Stop ermee om kritisch vanuit de ogen van je publiek naar jezelf te kijken.


	▶
	Laat los waar je geen invloed op hebt en ga actief aan de slag met waar je wel invloed op hebt.


	▶
	Bedank je lichaam dat het altijd voor en niet tegen je werkt.


	▶
	Denk aan wat je wél wilt.


	▶
	Stel doel-vragen. Deze beginnen meestal met: ‘Hoe kan ik…’


	▶
	Verander elke ‘waarom niet?’ in ‘waarom wel?’


	▶
	Formuleer het positieve doel van je presentatie en vermijd daarbij het woord niet en alle varianten erop.


	▶
	Fantaseer in de goede richting.


	▶
	Motiveer jezelf zoals je dit bij een ander ook zou doen.
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2. Zo pak je spreekstress aan

‘Je comfortabel voelen tijdens een presentatie komt letterlijk vanuit je tenen en staat of valt met het lef om te durven kijken.’

PIETER FRIJTERS

Het zal je niet gemakkelijk overkomen dat je als spreker het podium oploopt en even later in blinde paniek op de vlucht slaat en je publiek in verwarring achterlaat. Als je opziet tegen een presentatie is de kans groter dat je bevriest. Dat overkomt je bijvoorbeeld wanneer je een tekst in je hoofd hebt en tegelijkertijd je zenuwen onder controle probeert te krijgen en jij je ook nog afvraagt wat het publiek van je vindt.

Eerder heb je al begrepen dat elke poging tot controle van je lichaam averechts werkt. Maar er is nog iets anders. De bedoeling van een presentatie is dat je voor de volle 100 procent met je publiek bezig bent om ervoor te zorgen dat zij iets met jouw boodschap kunnen. Dat je verbinding met ze maakt door lang genoeg naar ze te kijken om te zien dat je verhaal indaalt. Maar nee, je bent aan het multitasken. En precies dat kan jij niet en niemand niet.

Presenteren is als topsport. Max Verstappen kan ook niet tijdens de wedstrijd gaan bedenken wat hij straks, mocht hij winnen, gaat zeggen op het podium. Of zijn hartritme controleren tijdens het rijden. Hij is puur gefocust op winnen zoals jij puur gefocust mag zijn op het overbrengen van je story.

In dit hoofdstuk geef ik je gereedschappen om te voorkomen dat je vlucht-, vecht-, of bevries-mechanisme in werking treedt zodra je voor je publiek staat. En dat het je ook niet overvalt tijdens het verdere verloop van je presentatie.

Een beetje spanning mag. Want die heb je nodig. Vergelijk het met de prettige wedstrijdspanning van een sporter die leidt naar de kick van de overwinning. Het zorgt ervoor dat je alert bent en daardoor beter presteert.

Spreekangst

‘Spreekangst is, zodra je weet hoe, een snel oplosbaar probleem.’

PIETER FRIJTERS

Inleiding

Spreekangst is iets om je diep, heel diep zelfs, voor te schamen! Tenminste, dat vind je meestal zelf als je er last van hebt. Ik weet het uit ervaring. Want, zoals ik in de inleiding van dit boek al schreef, leed ik er vroeger zelf ook onder en hield het angstvallig verborgen. Hoe groot het taboe is, zie ik ook bij mijn spreekangst-deelnemers. Zelfs nadat het probleem is opgelost, vertellen zij zelden aan iemand dat zij ooit bang waren om het woord te voeren. Slechts een enkeling durft het aan om een referentie met naam en toenaam achter te laten op mijn website.

Maar er is geen enkele reden om je voor je spreekangst te generen. Het staat niet voor niets in de lijst van meeste gevreesde momenten uit ons bestaan. En zelfs boven angst voor de dood. Ontzettend veel mensen hebben er last van. Ongetwijfeld ook personen die jij kent, zonder dat jij ervan op de hoogte bent. Want ook zij denken: mond stijf dicht hierover.

Wanneer je onzeker bent om te spreken, heb je vast en zeker een smoezenboek paraat om onder presentaties uit te komen. Je steekt daarmee veel kostbare energie in het ontlopen van iets dat er vandaag de dag, vooral in je werk, gewoon bij hoort.

Een spreekangst-mug wordt zo al snel een olifant. En gaat tekeer in de porseleinkast van jouw leven. Het maakt carrièrekansen stuk. Je zult niet de eerste zijn die een kans op promotie laat schieten, omdat het inhoudt dat je vaak zult moeten spreken voor groepen. Of dat je een aanlokkelijke cursus aan je voorbij laat gaan vanwege het onvermijdelijke voorstelrondje. Of je mond houdt tijdens een vergadering, terwijl je goede feedback en ideeën hebt. Ook heeft het effect op je sociale leven. Want dat kent momenten waarop je wellicht zou willen spreken, zoals tijdens een bruiloft of uitvaart. Maar bij het idee alleen al, zakt de moed je in de schoenen. Mogelijk dat spreekangst ertoe leidt dat je verjaardagen gaat vermijden, omdat daar de aandacht op je kan worden gericht. Of je zelfs een blokje omgaat zodra je op straat loopt en in de verte een bekende aan ziet komen die je aan zou kunnen spreken.

Gelukkig is spreek-onzekerheid of -angst een snel oplosbaar probleem, zodra je weet hoe. Je weet inmiddels hoe je jouw gedachten de goede richting uitstuurt. Want dat helpt je om met een prettig soort spanning te presenteren. Ook de overige inzichten, tips en gereedschappen die ik aanreik, helpen jou om voortaan zelfverzekerd het woord te voeren. In dit specifieke hoofdstuk over spreekangst geef ik je extra informatie en oefeningen waar je direct mee uit de voeten kunt.

Dit boek wordt ondersteund met video’s.
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De oorzaak van spreekangst

Spreekangst valt onder de noemer sociale angsten. En komt niet zomaar uit de lucht vallen. Je zou kunnen zeggen dat we allemaal met aanleg voor spreekangst zijn geboren. Ons oudste breindeel, je amygdala ofwel het reptielenbrein (al meer dan 500 miljoen jaar oud), heeft namelijk maar één doel en dat is overleven. Het is dan ook ‘het reptiel in je’ dat je aanzet tot vluchten, vechten of bevriezen, zodra het een bedreiging signaleert. Het is niet vreemd dat het alle seinen op rood laat springen wanneer je plots voor een zaal met pakweg vijftig mensen staat, ongeveer even groot als jij, die allemaal naar je kijken. In de oertijd moesten we altijd op onze hoede zijn. Niet enkel uit angst voor wilde dieren. Ook een soortgenoot kon zomaar in staat zijn om je van een rots af te gooien of je op een andere manier een kopje kleiner te maken.

Heb je als kind veel op een positieve manier  in de belangstelling gestaan, dan weet het reptielenbrein inmiddels uit ervaring dat dit veilig is. Je zal er niet of nauwelijks moeite mee hebben wanneer alle aandacht op je is gericht. En gemakkelijk het woord kunnen voeren. Maar als je iemand bent met minder goede ervaringen, voorbeelden, of aanmoediging in je jonge jaren, dan steekt het aloude oerinstinct al snel de kop op en raak je in de problemen.

Het is trouwens mogelijk  om  op iedere  leeftijd alsnog  last van spreekangst te krijgen, terwijl je er eerder je hand niet voor omdraaide om mensen toe te spreken. Bijvoorbeeld omdat je een keer je tekst kwijtraakte, ging staren, naar binnen keerde en in paniek raakte. Spreekangst ligt namelijk altijd op de loer.

Maar spreekangst kan ook ontstaan op andere manieren. Bijvoorbeeld in een periode waarin je je enorme zorgen maakt, of structureel teveel hooi op je vork neemt. Als je jezelf teveel overbelast, leidt dit vroeg of laat tot een moment van kortsluiting. En heb je ineens een knoeperd van een paniekaanval te pakken. Sta je op dat moment voor een groep, dan resulteert dit in spreekangst. Maar had je op dat moment in de auto gezeten,  of op straat  gelopen,  dan  was respectievelijk  rijangst  of straatvrees een feit. Tenzij je in staat bent om je schouders op te halen en er geen big issue van maakt.

Feit is dat dit over het algemeen niet lukt. Je begrijpt niet wat je overkomt en bent bang dat het in de toekomst opnieuw zal gebeuren. Het gevolg is dat je voortaan vergelijkbare situaties gaat mijden. Omdat je anders inderdaad opnieuw in paniek raakt. Dit komt omdat het beeld van de situatie waarin je je bevond  ten tijde van de grote paniek, wordt opgeslagen in je brein. Er is een koppeling gemaakt. Kom je opnieuw in een soortgelijke situatie, dan is paniek opnieuw een feit.
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Zelfsabotage

Weten wat de oorzaak is van jouw spreekangst, lost spreekangst per se niet op. Pas er dus voor op dat je je niet verliest in een zoektocht naar het specifieke waarom. Dus naar waar, wanneer en hoe het in jouw geval allemaal begonnen is. Je geeft jezelf hiermee een alibi. Daar knap je niet van op, integendeel. Je zegt hiermee enkel: ‘Geen wonder dat ik spreekangst heb.’

Beter is het om je te beseffen dat je spreekangst had. Je kent immers alleen het verleden. Wat het nu en de toekomst gaan brengen staat niet vast. Wat voor je ligt zijn onbeschreven bladzijden; nieuwe kansen. Die benut je bijvoorbeeld door met de informatie uit dit boek aan de slag te gaan, of door een ‘Spreekangst Masterclass’ te volgen.

Een andere vorm van zelfsabotage is je energie stoppen in het vermijden van presentaties. Ook daarmee bevestig je keer op keer dat het een vaststaand feit is dat je het niet kunt en durft. En veranker je dit nog eens extra. Het valt allemaal onder: je bezighouden met wat je niet wilt. En zoals je weet, is dit de beste manier om er juist meer van te krijgen.

Het veranderen van je denkstem

Wanneer je last van spreekangst hebt, denk je in kringetjes. Je blijft dezelfde negatieve gedachten herhalen, keer op keer. In dit hoofdstuk wil ik je vier manieren aanreiken om piekeren te stoppen. Dit doe je door het veranderen van je denkstem. Je zorgt op die manier dat de inhoud van je negatieve gedachten zo min mogelijk effect heeft op je functioneren.

1.Vertraag je denken

 Let er eens op hoe het piekeren klinkt. Vaak is dat hard, hoog en snel. Trap nu eens op de rem en vertraag je denkstem zoveel mogelijk. Laat deze ook zo laag en monotoon klinken als je maar kunt.

Een gedachte als: ‘Waarom overkomt mij dit?’, klinkt dan als: waaaaaaaaroooooooom ooooooooverrrrrrrkoooooooooomt mijijijijijijijijij diiiiiiiiiiiiiiiiiiit’. Je zult merken dat de gedachte daardoor aan kracht verliest.

2.Denk achterstevoren
Spreek een piekergedachte achterstevoren uit. Het vergt wat inspanning en concentratie, maar dat is ook precies de bedoeling. Een gedachte als: ‘Ik zie zo tegen die presentatie op’, wordt dan: ‘Ki eiz oz neget eid eitatneserp po’. Je ervaart meteen dat je gedachte zo geen negatieve emotie losmaakt. Sterker, zodra je dit hardop doet, word je er vrolijk van.

3.Gebruik een accent

Laat je denkstem klinken in een accent. Pieker bijvoorbeeld op z’n Vlaams, Amsterdams, of met het accent van een Surinamer die Nederlands spreekt met een Surinaamse tongval. De bottom line is dat je op een manier tegen jezelf spreekt die je brein op het verkeerde spoor zet.

4.Overdrijven in de overtreffende trap

Ga staan en kijk omhoog. Ga zwaaien met je handen hoog in de lucht en roep gelijktijdig bijvoorbeeld: ‘Ik zie zo ontzettend op tegen die presentatie, echt zo erg, het is gewoon vreselijk…’ en herhaal dit een flink aantal keer, zonder tussentijds te stoppen. Het is de bedoeling dat je je armen hierbij uitbundig in de lucht van links naar rechts laat zwaaien en je heupen flink laat mee wiegen en je dit vol overgave doet. Hoe meer je overdrijft, hoe beter. Het haalt de druk van de ketel en het zou zomaar kunnen dat je ervan in de lach schiet.

Wat je moet weten over paniek

Het zal je misschien verbazen, maar zodra je paniek niet onderdrukt, maar gewoon laat komen en gaan, zonder je ermee te bemoeien, het binnen 90 seconden klaar is. Feit is echter dat ons denken er meteen mee aan de slag gaat en het een reflex is om je te gaan verzetten. Op deze wijze zal je de duur van paniek nodeloos verlengen. Omdat het voor de meeste mensen te moeilijk is om alles los te laten zodra paniek zich aandient, heb ik twee paniek-ontsnappingstechnieken ontwikkeld.

Paniek-ontsnappingstechniek 1

Tel hardop van één tot negen. Je stem gaat daarbij tot en met het cijfer acht zoals een toonladder in toon omhoog. Las dan een korte pauze in en spreek het getal negen uit in een lage toon. Wanneer je dit een aantal keer achter elkaar doet, voel je onmiddellijk weer ruimte van binnen. Doe dit wel met ontspannen tenen en kijk gelijktijdig rond. Ben je in gezelschap, dan kun je deze oefening ook in gedachten doen. Laat daarbij je denkstem in toon omhoog gaan bij het tellen van één tot acht. En omlaag bij het getal negen. Het is belangrijk dat je tijdens deze oefening ook je tenen ontspant en met je ogen contact houdt met je omgeving door goed rond te kijken en je hoofd mee te draaien zodat je ogen in het midden blijven. Er ontsnapt automatisch restlucht uit je longen en er ontstaat rust in je lijf.

Paniek-ontsnappingstechniek 2

Voel je een paniekaanval aankomen? Kijk dan opzij, waarbij je je hoofd goed meedraait. Neem waar wat er daar te zien is. Bijvoorbeeld een schilderij, een bos bloemen, of iets anders. Draai dan je hoofd terug en probeer je te herinneren wat je net hebt gezien. Kijk vervolgens nog een keer opzij naar hetzelfde voorwerp of tafereel. Je zult zien dat je een paar details vergeten was. Draai je hoofd opnieuw terug en vorm je nu een beeld van wat je gezien hebt met al die details erbij. Houd ook tijdens deze oefening je tenen ontspannen.

Spreekangst en ademhaling

‘Gewoon diep ademhalen.’ Het is een goedbedoeld advies dat regelmatig wordt gegeven als je tegen een presentatie opziet. Maar juist dat diepe inademen is funest. Want zodra je op een volle inademing gaat spreken, is dat een prima manier om te gaan hyperventileren. Het is van belang om altijd eerst rustig uit te ademen en op het einde van je uitademing pas te gaan spreken.

Het lijkt logisch om hoge adem of hyperventilatie op te lossen met ademhalingstechnieken. Echter, ademhalen is een automatisch proces, een basisvoorwaarde voor ons bestaan. De ideale ademhaling bestaat niet. Iedereen heeft een aan de persoon en omstandigheden aangepaste manier van ademen.

Met ademhalingsoefeningen weg proberen te komen van hyperventilatie is hetzelfde als ademhalingsoefeningen doen terwijl je aan het hardlopen bent.  Je hyperventileert omdat  je in je hoofd een marathon probeert te lopen in een wereldtijd. Dat gebeurt immers wanneer je stress en spanning onder controle probeert te krijgen en je denken met jou aan de haal gaat. Stop je met piekeren en stoppen je horrorscenario’s in je brein, dan komt je ademhaling vanzelf tot rust. Ademhalingstherapie en letten op je ademhaling is daarom de omgedraaide wereld.

Je weet inmiddels dat angst en stress worden veroorzaakt door het verkeerd gebruiken van je visuele systeem. Daarom geldt ook bij hyperventilatie of hoge adem: ga niet omlaag kijken of staren, maar richt je naar buiten. Breng je zintuigen naar buiten en zie de zichtbare wereld zoals die is. Daarmee voorkom je dat je starend kijkt naar een innerlijke horrorfilm. En het is de beste manier om je ademhaling weer tot rust te brengen.

Prima als je ademhalingsoefeningen doet in het kader van meditatie-, yoga-, chi kung-, zen-, tai chi- of kungfu-oefeningen. Maar doe dat liever niet om weg te komen van spreekangst of hyperventilatie. De kans is aanwezig dat je probleem groter wordt.

Hoe minder diep je inademt, des te makkelijker gaan je presentaties. Als we het dan toch over ademhaling hebben dan is het principe van een goede ademhaling: des te minder lucht je inademt en des te minder vaak, des te beter is je ademhaling. En adem altijd door je neus. Maak overigens niet de fout om hier mee te gaan oefenen. Het enige dat telt, is dat je pas begint te spreken op het einde van je uitademing. Waarom? Je longen  zitten bij een diepe  inademing zo vol dat je nauwelijks nog ruimte hebt om te spreken. Ga je dan spreken dan stapel je lucht op lucht. Je krijgt het benauwd, je hart gaat tekeer, alles kan gaan tintelen en als je pech hebt, ga je tegen de vlakte.

Voorstelrondjes en vergaderingen

Wanneer je spreekangst hebt tijdens voorstelrondjes en vergaderingen herken je het ongetwijfeld. Je bent in je hoofd aan het aftellen: nog drie mensen voor me, nog twee, nog één… Je hart klopt in je keel, het zweet breekt je uit. Je keert naar binnen. Het dringt niet meer tot je door wat de sprekers voor je zeggen. Want jij bent bezig met: ‘Wat zal ik zeggen…, straks kan ik geen woord uitbrengen…, waarom gaat mijn hart zo tekeer…, ik wil dat het stopt…!’ Paniek is een feit.

Ik kan het niet voldoende herhalen: ook dit kun je voorkomen door zodra je de cursus- of vergaderruimte betreedt, visueel ruimte in te nemen en de aanwezigen in die ruimte te plaatsen. Zo worden zij een klein onderdeel van de ruimte waarin jij je bevindt.

Nog belangrijker is het om visueel te luisteren naar iedereen die voor jou aan het woord is. Waardoor je in staat bent om te reproduceren wat de ander vertelt. Dit stelt je in staat om adequaat te reageren zodra jij aan de beurt  bent  om te spreken.  Zodra je in staat bent  om te reproduceren wat anderen hebben gezegd, is er geen angst.

Er zijn nog sprekers voor je

Het komt maar al te vaak voor dat er nog enkele sprekers voor jou zijn. Ga niet lijdzaam afwachten tot je aan de beurt bent. En in die tussentijd jezelf afvragen wat je allemaal gaat zeggen en pogingen ondernemen om je zenuwen onder controle te krijgen. Ik garandeer je dat je op deze wijze ontzettend gespannen bent als het dan jouw beurt is. Je voorkomt dat door visueel contact te houden met je omgeving en om zo goed te luisteren naar wat de ander  vertelt dat je het kunt reproduceren.

Neem de ruimte goed in je op. Eerst ruimte en pas dan mensen. En vorm je tijdens het luisteren naar de ander een goed beeld van wat de ander vertelt. Dus luister zo visueel mogelijk en laat je voorstellingsvermogen het werk doen. Is het dan jouw beurt dan heb je een prettig soort spanning die leidt naar de kick van je overwinning.

Een interview op TV

Vrijwel iedereen is op TV zenuwachtig. Dat geldt ook voor veel TV-presentatoren. De mensen aan tafel zijn vrijwel allemaal nerveuzer dan goed voor ze is. En dat geldt ook voor bekende Nederlanders die vaker met dat bijltje hakken. Er is een voordeel: vrijwel niemand ziet het.

Inmiddels alweer ruim 25 jaar geleden werd ik gevraagd voor een TV-interview om te spreken over angsten. Mijn assistente wilde graag mee en dat gaf me wat extra rust. Eenmaal in Hilversum werd ik opgevangen door een regisseur en die verzocht ons nog een half uur te wachten. Dat duurde uiteindelijk langer dan een uur. Ik werd steeds nerveuzer. Totdat ik doorhad wat ik verkeerd deed. Ik was met mezelf bezig en aan het bedenken wat ik zou gaan zeggen en deed pogingen om mijn zenuwen onder controle te krijgen.

Vanaf dat moment nam ik me voor om het los te laten door me meer op mijn omgeving te richten. En wandelde richting studio om een kijkje te nemen hoe het er allemaal  uitzag. Ik was volledig in het NU en ontspande. Toen het eindelijk zover was en ik de studio binnenliep, leek het wel of het mijn huiskamer was. Het ging dan ook beter dan goed en ik was na afloop dik tevreden. Hoe simpel kan het zijn.

Parallelmeditatie

Mediteren is een prima manier om rustig te worden van binnen. Vast staat dat de meeste mensen al snel het bijltje erbij neergooien. Of er niet eens aan beginnen. Daarom heb ik parallelmeditatie ontwikkeld. Het kost je slechts enkele minuten en zorgt ervoor dat je volkomen rustig wordt van binnen. Je kunt het bijvoorbeeld gemakkelijk doen vlak voordat je een presentatie gaat geven.

Zit rechtop op een stoel en doe je ogen dicht. Kijk in gedachten naar een situatie die je prettig vindt, angstig maakt, wilt realiseren of wat dan ook. Maar zie het met je ogen dicht helder voor je zonder dat je daar je uiterste best voor hoeft te doen. Gelijktijdig luister je naar iets wat totaal niets met het beeld te maken heeft. Bijvoorbeeld het tikken van de regen. Het waaien van de wind door de bomen. Of een rustig muziekje met op de achtergrond een metronoom die 60 of minder tikken per minuut geeft.

Zodra geluid en beeld samenvallen, ben je in de ultieme staat van welvoelen. Als je dit 3 minuten voor elkaar krijgt, heb je evenveel bereikt als een ervaren yogi in 30 minuten. Het is overigens ook een prima manier om af te rekenen met een bepaalde niet-reële angst. Oefening baart kunst. Verwacht niet dat je dit meteen voor elkaar krijgt. Want het is best even oefenen. Maar de aanhouder wint. Het grote voordeel is dat je altijd wel 3 minuten tijd kunt vinden om even te resetten.
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Ontspan je tenen

Wellicht verrast het je, maar een ontspannen speech komt vanuit je tenen. Letterlijk! Zodra je je tenen kromt, ontstaat er spanning die naar de maagstreek, longen, rug, schouders en het hoofd trekt. De één zal dat beter voelen dan de ander. Het gevoel dat dit teweegbrengt, is vergelijkbaar met de sensatie als je in paniek dreigt te raken of gaat hyperventileren.

Ga daarom altijd bij jezelf na of je tenen ontspannen in je schoeisel rusten. Grote kans dat als je gespannen bent, je ontdekt dat je tenen gekromd zijn. Als je vervolgens je tenen ontspant, ervaar je meteen verlichting.

Ontwikkel het LEF om te kijken

Je visuele systeem speelt een hoofdrol wanneer je met succes een groep wilt toespreken. En dus niet het verstand. Begrijp me niet verkeerd; natuurlijk kan ons verstand heel veel. Maar zoals je eerder kon lezen: het verwerkt maximaal 60 bits per seconde en je onderbewuste 11.2 miljoen waarvan je visuele systeem 90 procent  voor haar rekening neemt.

Haast ongelooflijk dat 90 procent van jouw welbevinden wordt gestuurd door je gezichtsvermogen en visuele voorstellingsvermogen. Ik kan dat niet vaak genoeg herhalen. Daarbij reageert jouw lichaam op wat je ogen zien. En zelfs vijftig keer sneller op wat je van binnen ziet. Daarom is het zaak om je gezichts- en voorstellingsvermogen datgene te laten doen wat zij horen te doen om met gezonde spanning een presentatie te kunnen geven. In de praktijk betekent dit: ontwikkel het lef om te durven kijken!

Het terrasjes-principe

Om te beginnen wil ik je iets uitleggen over waarnemen. Eens per jaar, als het prachtig weer is, bel ik mijn vriend Rogier om eropuit te gaan. We zien elkaar niet vaak, want Rogier heeft het druk met zijn bedrijf. Hij verdient ook goed. En als we samen op stap gaan, pakt hij flink uit. Hij huurt een luxe bus, compleet met chauffeur. Ondertussen bel ik dan de rest van onze vriendengroep, met wie we de dag door gaan brengen. Als het even kan, zetten de meesten abrupt alles aan de kant waar ze mee bezig zijn om deel te nemen aan onze jaarlijks trip. We verzamelen op een centraal punt in Nederland en worden daar opgepikt. De chauffeur rijdt ons naar een stad en we laten ons afzetten in de buurt van het centrum want we zoeken een terras en het liefst zoveel mogelijk terrassen. Want de meeste mensen willen als ze vrij zijn een terrasje pikken en vanaf het terras… naar mensen kijken. Wat wij doen, is echter precies het tegenovergestelde. Wij gaan met zijn allen voor een terras staan en de mensen bekijken op het terras. Heb je enig idee wat er gebeurt op dat terras? Mensen weten werkelijk geen raad met zichzelf, ze kijken naar elkaar om. Beginnen te friemelen, weten niet meer hoe ze moeten kijken en rekenen zo snel mogelijk af.

Vanuit het terras naar voorbijgangers kijken, is leuk. De reden is dat de meeste mensen die voorbij lopen naar alles kijken behalve naar jou op het terras. De meeste mensen hebben gewoon moeite met kijken. En dan is het prettig om iedereen te bekijken die voorbij loopt. Maar zodra busladingen vol de mensen komen bekijken die op een terras zitten, lopen alle terrassen leeg. Alle gekheid op een stokje. Het vorige was maar een verzonnen verhaal, maar het maakt de manier hoe je kijkt herkenbaar.

Regelmatig train ik dominees om ze beter te leren preken. Ik vraag vaak: ben je het met me eens dat de kerk het huis van God is? Ben je het ook met me eens dat je ogen het mooiste geschenk zijn wat je van daarboven gekregen hebt? Toon je respect  als je jouw ogen in dankbaarheid gebruikt? En het antwoord is nog steeds JA. Maar als mensen en ook dominees een kerk binnenkomen, kijken ze meestal omlaag in plaats van om zich heen. In het huis van God mag je je ogen uit respect toch in dankbaarheid gebruiken...? Het kost even moeite voordat het doordringt  en  dan  volgt…: ‘Ja,  eigenlijk  heb  je  wel  gelijk’. Dus mocht je ooit een dominee zien die door de kerk loopt en goed het hoofd draait en om zich heen kijkt. Dan weten jullie door wie hij is getraind.

Een ander voorbeeld is het Van der Valk-effect. Ga daar eens een half uur zitten en kijk naar mensen die achter de gastvrouw aanlopen die hun de tafel aanwijst. Meer dan 90 procent van de mensen kijkt uitsluitend naar de rug van de gastvrouw en ziet verder niets. Al deze mensen mag je naar mij toesturen. Ze zijn sociaal onzeker en daar is heel wat aan te doen.

‘Natuurwet: des te meer visuele ruimte je inneemt des te beter ga jij je voelen. Des te minder visuele ruimte je inneemt, des te meer spanning ga je voelen.’

PIETER FRIJTERS

De vakantiemodus

Een ander moment waarop jij je ogen goed de kost geeft, is tijdens vakantie. Het eerste wat je doet, is rondkijken en elkaar vertellen: ‘Wat mooi, wat gaaf, kijk eens wat een uitzicht, prachtig.’

Als je er goed over nadenkt, is een safari in Afrika bepaald geen aantrekkelijke vakantie. Het is dor, droog, je zit een deel van de dag in een jeep en wordt heen en weer geschud. Heel af en toe zie je een wild dier. De ene keer slaapt het en de andere keer loopt het of graast wat. Wil je een boterham eten zitten er gelijk 20 vliegen op. En toch is iedereen die ik vraag naar hun vakantie in Afrika laaiend enthousiast. De reden: een safari is een kijk vakantie. Je ogen zijn continu aan het scannen en op zoek naar wilde dieren. En mensen die kijken zijn gelukkig.

Zo is iedere jager tijdens het jagen een gelukkig mens. Gelukkige mensen zijn met hun ogen actief. Mensen gaan naar musea, om te kijken. Naar een film om te kijken. Naar theater om te kijken. Maar als je niet kijkt, en dat doen de meeste mensen zodra ze weer terug zijn van vakantie,  dan zijn ze minder gelukkig, gestrest,  angstig of depri.

Ze lopen met hun blik omlaag over straat en worden opgeslokt door hun gedachten: ik moet dit nog doen, die nog bellen, dat niet vergeten. Hun visuele wereld is klein geworden. Tot hun volgende vakantie en pas daar begint het waarnemen opnieuw.

Wat is waarnemen?

Even voor de duidelijkheid: kijken, dat doen we als ziende mensen allemaal. Waarnemen is echter anders. Het is een totale manier van kijken, waarbij je alles ziet dat belangrijk is en het onbelangrijke direct vergeet. Iemand die uitstekend waarneemt, rijdt met gemak in rap tempo auto over een slingerweg in de bergen met aan één kant een ravijn. En zit jij daarnaast dan wil ie jou ook nog laten genieten van het uitzicht: ‘Kijk daarboven staat een prachtig kasteel.’ Of: ‘Daar beneden zie je een mooi dorp.’ Hopelijk begin jij niet meteen te roepen: ‘Kijk voor je’, want dat betekent dat jij dan iemand bent die altijd gefocust is. En als je tijdens het rijden focust in de plaats van waarneemt dan heb je een 5x tragere reactie. Zou jij zo autorijden dan zit ik niet graag naast je. Want als je focust, vertrouw je te weinig op je zintuigen en ben je nauwelijks in staat om adequaat te reageren in noodsituaties.

Wat zie jij?

Zodra iemand tijdens een training Spreken in het Openbaar voor het eerst naar voren komt, zie ik meestal gespannen uitdrukkingen. De oorzaak is voor een deel een verkeerde manier van kijken. De meest gemaakte kijk-fouten zijn deze:

strak vooruit of omlaag kijken tijdens het naar voren komen

je bent naar binnen gekeerd en mist iedere uitstraling

over de mensen heen kijken

je communiceert niet met het plafond of de muur maar met mensen. Je maakt zo geen enkele verbinding

tussen de mensen door kijken

het lijkt of je zo contact maakt maar er is geen verbinding met je publiek

mensen recht in de ogen kijken

je bent je uitsluitend nog bewust van ogen en de rest dringt niet meer door

te vluchtig naar mensen kijken

je mist nog het lef om echt visuele verbinding te maken

in hoofdzaak naar mij kijken in de plaats naar iedereen in de groep

dat kan redelijk veilig lijken maar je voelt direct de ogen van anderen op je gericht en dat maakt onrustig

naar iedereen in de groep kijken behalve naar mij

je bent bang om beoordeeld te worden door mij. Je mag met iedereen verbinding maken. Doe je dat niet dan geef je degene naar wie je niet naar kijkt macht over je

weinig visuele ruimte innemen en de onderkant van mensen niet zien

des te meer je ziet des te meer ruimte ervaar je van binnen. Je hoort alles te zien en ook de smaak van mensen, zoals hun schoenen en tassen

zich niet bewust van de achtergrond

als je de achtergrond niet in zijn totaal hebt gezien, dan zie je in gedachten uitsluitend gezichten of ogen van mensen die je beoordelen

Horrorscenario’s

De meeste sprekers zitten als zij opkomen in hun eigen wereld. En zien weinig tot niets van de ruimte waarin zij zich bevinden. Er gaat van alles in hun hoofd om. Komt het je bekend voor? Dan weet je waar het toe leidt. De visuele informatie in je brein van priemende ogen of een grijze massa of jezelf vanuit de ogen van de ander zien, zorgt voor lichamelijke reacties die je aardig van de wijs brengen.

Maar de zichtbare werkelijkheid  is anders.  Voor je is ruimte  en daarachter zijn aangeklede mensen met allemaal een andere smaak, anders gekleed, een andere kapper of geen kapper en iedereen draagt andere schoenen. Mensen bewegen ook altijd. Een knippering van de ogen, een gefronst voorhoofd, iemand die iets opschrijft en een ander die even door het haar wrijft. Achter die mensen is nog een muur, een raam en achter het raam weer huizen of bomen, er is een lamp een deur, een schilderij aan de muur en er staat een plant. De ruimte is heel erg veel groter dan de mensen in die ruimte. Want je publiek is slechts een piepklein onderdeel van je totale visuele ruimte. Dat is je zichtbare werkelijkheid en train je ogen om die voortaan te zien.

‘Maak er een gewoonte van om eerst ruimte te zien en daarna mensen. Let op! NOOIT andersom. Want als je eerst mensen ziet en iemand kijkt op een bepaalde manier naar je dan kan je dat zo afleiden dat de ruimte niet meer binnenkomt en dan begin je meteen te verstijven.’

PIETER FRIJTERS

Stop met staren

Telkens weer valt het me op hoeveel mensen omlaag kijken of staren, dus kijken in het niets. Het begint al met het opkomen voor de groep. Stop hiermee! Daar beneden heb je niets te zoeken en starend voor je uitkijken helpt ook niet. Daar zit narigheid. Je ogen sturen allerlei processen in je brein aan en wanneer je blik naar beneden of half naar beneden is gericht, ga je vanzelf alles voelen wat je niet wilt voelen. Je energie blokkeert, je lichaam vernauwt en je stem klinkt benepen.

Ook het staren in het niets levert je narigheid op. Vaak lijkt het dat iemand die voor de groep staat, kijkt en wel degelijk contact maakt. Maar met een geoefend oog is te zien dat iemand bezig is met een dialoog van binnen: hoe ga ik verder of wat ga ik nu zeggen?

Leer jezelf om waar te nemen en om in het ABSOLUTE NU te blijven wanneer je presenteert. Weergaloos goed presenteren kun je uitsluitend in het NU en iedere vorm van denken of staren haalt je uit het NU.

Maak jezelf visueel eigenaar van de omgeving

Goed waarnemen, start zodra jij opkomt. Je kijkt onderwijl rustig goed om je heen, zoals je ook doet wanneer je op een terras zit, op vakantie bent of perfect autorijdt. Hoofd omhoog, borst vooruit, schouders losjes naar achteren. Je loopt in soepele tred naar je plek.

Houd je ogen beweeglijk en kijk met milde aandacht, zonder alles wat je ziet daadwerkelijk te benoemen. Het is van groot belang dat je je hoofd meedraait in de richting waarin je kijkt, zodat je ogen altijd in het midden blijven.  Je  komt  open  over  en  je  voelt  je  energiek. Op deze wijze word je visueel eigenaar van de ruimte en alles in die ruimte. Een voorwaarde om beter dan goed te presenteren en charisma uit te stralen.

Visuele kracht is lichamelijke kracht

Houd je ogen altijd in het midden en waag het niet om vanuit je ooghoeken naar opzij te kijken. Draai daarom altijd je hoofd mee. 95 van de 100 mensen hebben er moeite mee om het hoofd goed mee te draaien naar opzij. Als ik opzij van ze ga staan en vraag om het hoofd naar me toe te draaien, kijken de meeste mensen, zonder dit te weten, vanuit hun ooghoeken naar mij...

Het gevolg is dat je minder betrouwbaar overkomt. Kijk maar eens vanuit  je ooghoeken naar  iemand en vraag hoe  betrouwbaar je overkomt.   Iedereen  kan   je  vertellen   dat   het   sneaky   is. Aangezien we ook vanuit onze ooghoeken alles kunnen zien, zijn we een beetje lui geworden om het hoofd ook goed door te draaien. Want waarom zou je, je ziet het toch wel.

Het gevolg is niet alleen dat je vanuit opzij minder betrouwbaar overkomt maar veel erger is dat je lichamelijk letterlijk uit evenwicht bent. Je energie stroomt nauwelijk meer door en het is onmogelijk om te aarden. Je bent lichamelijk letterlijk uit je kracht. Zelfs de sterkste man ter wereld duw ik gemakkelijk om als ik die vanuit de ooghoeken naar iets laat kijken. Ons visuele systeem is nou eenmaal veel bepalender dan je ooit zou vermoeden. Alleen al met het onderwerp kijken en de energie die dat kan opleveren, kan ik een heel boek vullen. Maar voor presenteren geldt: kijk altijd met je ogen in het midden. Ik heb daar een oefening voor ontwikkeld.

Spiegeloefening

Ga voor een grote spiegel staan en kijk met een glimlach naar jezelf op een manier waardoor je beide oren even goed blijft zien. Blijf zo kijken en beide oren zien terwijl je gelijktijdig met je voeten en je lijf om de as van je hoofd draait. Pas op voor een stijve nek, want je mag geen pijn voelen. Je draait dus met je voeten en je lijf draait mee maar je hoofd blijft recht op de spiegel gericht. Je controleert dit door erop te letten dat je beide oren blijft zien. Draai vervolgens weer rustig de andere kant op en vice versa. Blijf zo 2 minuten rustig draaien en doe dat 2 weken lang 4x per dag. Tip: doe dit liever niet waar andere mensen bij zijn.

Ik verzeker je dat er in de hele wereld geen oefening is die je in korte tijd meer oplevert dan deze oefening. En het is zo simpel dat je het je nauwelijks kunt voorstellen. Mijn dringende advies: DOEN!
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Het strengste verbod

Al jong hebben we geleerd dat we beleefd zijn als we een ander recht in de ogen kijken. En dat we eerlijk overkomen als we dat doen. Maar één ding is zeker: zodra iemand jou wil besodemieteren, kijkt die jou recht in de ogen. Dat wil echter niet zeggen dat iemand die je recht in de ogen kijkt jou aan het bedonderen is. Het is namelijk aangeleerd gedrag en funest om je sociaal op je gemak te voelen. Is het dan beleefd? NEE, het is onbeleefd maar wel beleefd bedoeld.

Zodra 2 dieren elkaar recht in de ogen kijken, heb je enig idee wat er dan gaat gebeuren? Inderdaad, ze gaan vechten. Als 2 mannen in het café elkaar 10 seconden recht in de ogen kijken omdat de één op de ander zijn tenen stond en vervolgens een duw kreeg. Enig idee wat er na 10 seconden gebeurt? Ze gaan matten. Soms zelfs met de dood tot gevolg. En wat hebben wij geleerd? Dat we beleefd zijn als we de ander recht in de ogen kijken.

Het ene deel van de wereld doet er alles aan om oogcontact te vermijden omdat het agressie opwekt, brutaal is en onbeleefd. En ons deel leert dat het juist beleefd is. Het gevolg van elkaar recht in de ogen kijken, is dat je brein stilstaat. Je wilt daar van weg en als dat niet lukt raak je gespannen, kom je niet meer bij informatie of je wordt agressief. En zeg nou zelf, je gaat anderen toch ook niet in de neusgaten kijken? Dat IN iets kijken, mag je dringend afleren.

Natuurlijk mag je gerust NAAR iemands neus, haar, oren, mond, kin, wangen of ogen kijken. Maar niet IN iets kijken. In iets kijken kun je beter overlaten aan oogartsen, KNO-artsen, tandartsen en gynaecologen. Kijk liever met interesse naar iets en wissel het beeld wat af.

En nog iets. Als je een nieuwe auto koopt dan kijk je toch ook niet de hele tijd in de koplampen van de auto. Leer zo snel mogelijk af om mensen in de ogen te kijken want het is de oorzaak van heel veel sociale onzekerheid.

Laat je daarom tijdens een presentatie nooit vangen door de ogen van iemand uit je publiek. Ook niet tijdens vergaderingen of een-opeengesprekken. Neem de proef maar eens op de som. Je hebt hiervoor een partner nodig. Neem plaats tegenover elkaar en blijf elkaar strak in de ogen kijken en vertel dan eens over je laatste vakantie. Ik kan je verklappen dat het je niet lukt om hier een vloeiend relaas van te maken. Het wordt hooguit een opsomming van data. Een enkele uitzondering kan dat wel, maar het voelt nooit zoals je dat zou willen.
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Zo kijk je wel naar mensen

De vraag is: hoe kijk je wel naar mensen, zonder dat jij of de ander zich er ongemakkelijk bij voelt? Vraag je eens af hoe je naar een portret kijkt. Niemand kijkt de hele tijd een portret recht in de ogen. Je kijkt met interesse en vanuit het midden van het gezicht. Je brandpunt zijn niet de ogen maar het deel onder de ogen. De ogen die zie je toch wel. Je ogen scannen met een milde blik over het portret. Op dezelfde manier mag je naar mensen leren kijken. In het begin heb je nog het idee dat als je naar een kin kijkt dat de ander iets heeft van: heb ik daar een pukkel of zo? Maar al vrij snel ga je doorkrijgen dat niemand ziet waar je precies naar kijkt. Zo kun je op een afstand van 50 cm. al naar het hele gebied onder de ogen kijken zonder dat de ander ziet waar je naar kijkt. En vanaf een afstand van 1.5 meter kun je naar afwisselend naar de oren, haar, ogen, kin, mond kijken zonder dat de ander ziet waar je precies naar kijkt. Je kunt dit oefenen met iemand door op die afstand met je vinger naar de verschillende plekken van je gezicht te wijzen en de ander je vinger te laten volgen. Waarschijnlijk zie je geen enkele beweging en op 2 meter afstand al helemaal niet meer. Voor degene die kijkt, voelt het alsof de ogen enorm heen en weer gaan. Maar niemand die dat ziet. Dit hoor je te weten om je ogen de ruimte te geven om milder te kijken.

Ontfocussen in de praktijk

Al heel jong leren we ons te focussen. Een kind vraagt aan zijn moeder: ‘Mam, mag ik jou dat kopje koffie brengen?’ Moeder vraagt: ‘Kun je dat?’ En het kind zegt: ‘Ja hoor.’ Vervolgens pakt het kind het schoteltje met kopje en kijkt enthousiast naar zijn moeder terwijl hij zo naar haar toeloopt. En wat zegt moeder: ‘PAS OP, kijk naar het kopje!’ ‘s Zomers zie je dit ook vaak op een terras waar studenten vakantiewerk doen. Ze komen voorzichtig met de koffie aanlopen, helemaal gefocust op het kopje en leveren het af met een voetbad. Een professionele ober doet dat anders.  Die kijkt gelijktijdig rond  om te zien of iemand nog een bestelling wil plaatsen.

Dan zijn er nog de mensen die als ze koffie drinken naar het kopje blijven kijken. Het lijkt of ze bang zijn dat het kopje hun mond niet bereikt. Iemand die zo is gefocust op het kopje, heeft een andere motoriek. De schouder gaat omhoog, de elleboog naar opzij en de mond beweegt naar het kopje. Als iemand dan drinkt, beweegt het hoofd mee naar achteren.

Maar koffie drinken, doe je beter anders. Je kijkt eerst naar het kopje, je pakt het beet en vervolgens kijk je weer naar je omgeving. De schouder blijft dan laag, de elleboog blijft beneden en de hand beweegt naar de mond. En als iemand drinkt, wordt met een beweging van de hand de koffie naar binnen gegoten en het hoofd blijft stil. De ogen bekommeren zich om de omgeving.

Ook iemand de hand schudden, gaat vaak heel gefocust. De meeste mensen kijken eerst naar de hand, schudden die hand en pas dan kijken ze naar het gezicht. Maar ik heb nog nooit gezien dat die handen elkaar misgrijpen. Je kunt gewoon naar het gezicht kijken en dan iemand een hand schudden. Veel natuurlijker. Elkaar een elleboog geven gaat ook vanzelf.

Wat ik hiermee wil zeggen, is dat we over het algemeen te gefocust hebben leren kijken en wat mij betreft mogen we dat afleren. Ga ontfocussen en je ervaart heel wat minder spanning en dingen gaan vanzelf.
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Oefening in aarden

Deze oefening doe je met een partner. Ga rechtop staan. Vraag je partner om naast je te gaan staan. Kijk naar iets recht voor je en laat je tong tegen je voortanden of je gehemelte rusten. Je partner mag jou nu voorzichtig proberen om te duwen. Je zult merken hoe stevig je staat. Doe deze oefening opnieuw, maar kijk nu vanuit je ooghoeken naar iets dat zich opzij van jou bevindt. Vraag je partner opnieuw om je uit evenwicht te brengen. Je merkt dat je je stabiliteit meteen kwijt bent.

Doe deze oefening nog een keer, maar draai dit keer je hoofd volkomen mee opzij in de richting waarin je kijkt, zodat je ogen in het midden blijven. En laat je partner jou opnieuw  een duwtje geven. Je zal ontdekken dat je, zodra je uit je ooghoeken kijkt, gemakkelijk uit evenwicht raakt, terwijl je stevig blijft staan wanneer jij je ogen in het midden houdt.

Wat je tong betreft? Die hoort in rust tegen je voortanden of gehemelte te zitten. Gebruik die tong natuurlijk wel als je spreekt, eet, je lippen bevochtigt en drinkt. Je bent gewoon sterker met je tong omhoog en je ogen in het midden. Het is een feit en waarom…? Niemand weet daar exact het antwoord op.


Samenvatting







	▶
	Vermijd naar de grond kijken, staren en focussen.


	▶
	Ontwikkel het lef om te durven kijken.


	▶
	Neem visueel ruimte in.


	▶
	Bemoei je niet met je ademhaling.


	▶
	Luister naar je denkstem.


	▶
	Stop met staren.


	▶
	Draai je hoofd altijd mee, zodat je ogen in het midden blijven.


	▶
	Plaats mensen in hun omgeving zodat zij er een klein onderdeel van worden.


	▶
	Kijk een ander nooit langer dan een paar seconden in de ogen.


	▶
	Laat je ogen op natuurlijke wijze over het gezicht van mensen dwalen. Bijvoorbeeld van het voorhoofd naar het gebied rond de ogen en dan naar iemands kin en linkeren rechteroor en weer terug.


	▶
	Ontfocus


	▶
	Sta je heel dicht op iemand, laat dan je blik glijden over het gebied onder de ogen.


	▶
	In volgende hoofdstukken zal jouw manier van kijken nog regelmatig terugkomen. Want bij alle aspecten van het presenteren, speelt je visuele systeem de belangrijkste rol.







Theorie en praktijk

De meeste presentatietrainingen gaan over de opbouw van een presentatie. En na hoeveel minuten je dit of dat moet zeggen. Hoe je een presentatie opent. Hoe je een presentatie voorbereidt, of zelfs hoe je een story ontwerpt. Nog erger als je wordt geleerd om op je ademhaling te letten. Of verbinding te maken met die mensen die je al goed kent zoals vrienden, collega’s of familie. Of wat de volgorde is van wat je zegt. Wat en wanneer en hoe vaak je iets moet herhalen. Of als je wordt geleerd om naar links te wijzen als je rechts bedoelt. Dat lijkt logisch maar is verwarrend voor jezelf en voor je toehoorders. En dan de tips om contact te maken met je vrienden of kennissen in de zaal in de plaats van met iedereen. Dat moet je van spreekangst afhelpen, terwijl dit het juist erger maakt. Of het advies om als je zenuwachtig bent het gewoon te zeggen. Hoezo...?

Het is net als met een huis bouwen. Als het fundament goed is dan komt de rest vanzelf. Vroeger vond ik TED Talks afwisselend en daarom prettig om naar te kijken. Tegenwoordig hebben de talks dezelfde opbouw en zijn minder verrassend, zo vind ik. Zo’n talk kost veel sprekers 80 tot 200 uur voorbereiding. Je moet het er maar voor over hebben. Ik ben overtuigd dat veel minder voorbereiding betere presentaties opleveren.

Dit boek gaat voor een belangrijk deel over het fundament. Als dat goed is dan gaat de rest vrijwel vanzelf. Dan is je opbouw, zijn je herhalingen, het authentieke, je stemgebruik, je charisma, de impact en vooral je story vanzelf goed. Meer dan 95 procent van alle presentaties gaat beter dan voorheen wanneer je de fundamenten uit dit boek gaat toepassen.

Wijs naar links als je links bedoelt

Als je naar links wijst, is dat voor je publiek rechts. Maar vrijwel iedereen weet dat links voor jou als luisteraar rechts is. Ik heb ooit iemand naar rechts zien wijzen terwijl hij links bedoelde. Ik maakte die persoon daar later op attent en hij vertelde dat hij dat had geleerd tijdens een presentatietraining. Mij zet je daarmee op het verkeerde been en dat geldt voor de meeste mensen die visueel luisteren. Klinkt leuk in theorie maar doe dit liever niet. Je laat veel mensen in verwarring achter. Beter is het door te zeggen: aan de linkerkant zie je… en vanaf jullie gezien aan de rechterkant... Dat is het duidelijk voor iedereen.

Als je de strategieën in dit boek toepast, word je automatisch je eigen storydesigner. Precies op dezelfde wijze zoals vertellers dat duizend of meer jaar geleden al deden. Storydesign is geen verstanddingetje maar iets visueels en dat doe je met een goed fundament vanzelf goed.

Je zult ervaren dat je met een stevig fundament vrijwel alles vrijwel perfect doet. Absolute perfectie zou je presentatie te steriel maken. En dat is een gemiste kans.
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3. BETER PRESENTEREN

Leer beter luisteren

Als iemand je wat vertelt en je blijft strak naar die ander kijken, dan neem je vrijwel niets op van wat de ander jou vertelt. Je brein gaat letterlijk op slot. De hoofdlijnen zul je waarschijnlijk nog wel weten maar de details ben je daarna kwijt. Zeker tijdens formele gesprekken hebben de meeste mensen de neiging om de ander strak te blijven aankijken. Iemand die zo naar je luistert, neemt nauwelijks informatie op. Dat komt omdat woorden in het brein niet meer visueel worden omgezet. En dat is noodzakelijk om het later te kunnen reproduceren. Echt luisteren, is namelijk een visueel proces.

Is het beleefd om de ander in de ogen te kijken? Het is beslist beleefd bedoeld, maar dat is het niet. Om de doodeenvoudige reden dat je die ander min of meer dwingt om ook jou recht in de ogen te kijken. Die ander is dan niet in staat om iets beschrijvend te vertellen of het moet van buiten zijn geleerd. Twee mensen houden elkaars ogen vast en het brein dreigt bij beiden op slot te gaan.

Leer je aan om het respect op te brengen om goed naar iemand te luisteren. Dat doe je door regelmatig even kort je ogen iets weg te draaien naar links- of rechtsboven waardoor je jezelf een beeld vormt van datgene wat de ander jou vertelt. Vervolgens kijk je weer naar de verteller om te laten weten dat je het volgt en begrijpt.

Luisteren is een continu proces van je ogen wegdraaien, jezelf een beeld vormen van wat de ander zegt en je ogen weer naar de spreker wenden om te laten weten dat je het begrijpt. De enige manier van goed luisteren, is regelmatig je ogen iets naar rechts of linksboven richten om je te verbeelden wat de ander bedoelt. De enige reden waarom je als luisteraar regelmatig naar de ander kijkt, is om die te tonen dat je bij de les bent.

Soms werk ik met een rechter. Veel rechters hebben geleerd om tijdens het luisteren mensen indringend aan te kijken. Dat geldt beslist voor de al wat oudere rechters. Zij doen dat niet om indruk te maken maar om te laten zien dat ze oprecht geïnteresseerd zijn. Want een rechter is op zoek naar de juiste informatie. Je hebt ooit geleerd dat je beleefd en eerlijk overkomt als je de ander recht in de ogen kijkt. En zou je tijdens een rechtszaak de rechter antwoord willen geven op een vraag wil je natuurlijk eerlijk overkomen.

Zelfs een ervaren magistraat is niet in staat om alle informatie te verwerken als die de ander recht in de ogen kijkt. Het brein gaat namelijk op slot als de ander hetzelfde doet. Zo zal een verdachte in die situatie niet aan een rechter kunnen vertellen wat ie zich had voorgenomen. Althans, zolang die rechter hem recht in de ogen kijkt. Een rechtszaak die over jou gaat, is al spannend genoeg. Want je weet niet wat je boven het hoofd hangt. Heb je dan te maken met een rechter die je ondervraagt en je diep in de ogen kijkt? Dan gaat het direct mis wanneer jij hetzelfde doet. Je brein gaat op slot en je komt niet meer bij die informatie die je had willen vertellen.

Als ik met een magistraat werk en deze na enkele minuten erop wijs om beter nooit meer iemand langer dan 2 tot 3 seconden recht in de ogen te kijken, dan is dat shocking. En zeker als ik daarna uitleg waarom. Wil je als rechtbankvoorzitter tijdens het luisteren maximaal informatie opnemen? Kijk dan regelmatig even weg om je in je gedachten een beeld te vormen van wat iemand vertelt. Laat vervolgens al kijkend weten dat je het begrijpt. Vice versa werkt het ook zo. Zodra je namelijk even wegkijkt, kunnen de ogen van de ander acclimatiseren. Belangrijk om iemand in staat te stellen om bij informatie te komen en de veiligheid te geven om die informatie te durven delen.
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Visueel luisteren

Je kent het wel. Je vraagt de weg in een voor jou onbekende omgeving. Zodra de ander opsomt: ‘Eerste links, dan tweede rechts, vierde rechts, tijdje rechtdoor rijden, derde links…’, raak je al snel de draad kwijt. Dat komt omdat het een opsomming is van abstracte begrippen. Wanneer een route visueel wordt beschreven, blijft deze wel gemakkelijk hangen. En hoef je onderweg niet nog eens vier keer de weg te vragen aan anderen. Ik oefen het altijd tijdens mijn trainingen. Ik laat een willekeurige deelnemer de route naar huis beschrijven vanaf een bepaald punt in Nederland. Welke ijkpunten zie je onderweg? En met name op cruciale plekken waar je links- of rechtsaf moet slaan.

De verbazing is groot als cursisten ineens ontdekken hoeveel impact dit heeft. Omdat zij na één keer luisteren inderdaad een flinke route kunnen onthouden en navertellen. Zelfs als ik er aan het einde van een cursusdag opnieuw plotseling naar vraag! Omdat het in het visuele brein is opgeslagen en niet als ingewikkelde abstracte optelsom van zes keer links, vier keer rechts, dan weer links en twee keer rechts werd aangeboden.

Oefen dit eens met anderen. Je leert op deze wijze niet alleen visueel te spreken, waardoor ook jouw presentaties stories worden en dus beter beklijven. Maar je ervaart ook de kracht van het visueel luisteren. Dit betekent dat jij voor je ziet wat een ander vertelt. Het levert je heel veel profijt op. Want zodra jij je beelden vormt bij iets wat een ander vertelt, kun je veel meer onthouden dan je ooit voor mogelijk hield.

Je weet nu hoe je ervoor zorgt dat de juiste woorden als vanzelf in je opkomen. Het resulteert er ook in dat iedere presentatie over hetzelfde onderwerp weer fris is en net even anders. Je houdt je verhaal levend. Zodra je een uit het hoofd geleerde woordenstroom over je publiek uitstort, is het een steriele opsomming in de plaats van een story.

Acteurs die leren toch ook alles van buiten, zou je denken. Een acteur die teksten van buiten heeft geleerd, speelt toneel en dat is meteen herkenbaar. Een topacteur leeft zich in de personage in en denkt, voelt, kijkt en beweegt zich als de persoon die hij speelt. De zinsopbouw komt dan vrijwel vanzelf.

Formeel luisteren

Tijdens formele gesprekken zie je meestal dat degene die iets vertelt de luisteraar in de ogen kijkt en dat de luisteraar hetzelfde doet en dan nu en dan ‘ja’ ‘oké’ ‘ja’ ‘ja’ zegt. Vrijwel iedereen doet dat uit beleefdheid. Want je wilt de ander het gevoel geven dat je oprecht geïnteresseerd bent. Wanneer je op deze wijze communiceert dan geeft dat onnodig veel spanning. Vandaar dat veel verkopers hun verhaal zo ongeveer van buiten kennen want dat maakt het gemakkelijker. Maar als je zo luistert neem je nauwelijks op wat de ander vertelt. De hoofdlijnen zul je nog wel weten maar de details ben je snel weer kwijt. Wil je de informatie onthouden zul je regelmatig iets mogen opschrijven.

Veel sollicitatiegesprekken verlopen op dezelfde manier. Het is voor beide partijen meestal een onprettige aangelegenheid wanneer ze in elkaars ogen blijven kijken.

Iemand die goed luistert kan vrijwel letterlijk reproduceren wat de ander verteld heeft. En dat kan uitsluitend door het respect op te brengen om zo nu en dan de ogen kort weg te draaien en jezelf zo een beeld te vormen van wat de ander vertelt. Door visueel te luisteren, geef je de ogen van de ander een kans om even te acclimatiseren en zich veilig te voelen in die situatie. Want telkens als jij als luisteraar even je ogen wegdraait, ontspannen de ogen van de ander en die voelt zich dan gemakkelijker.

Iedereen die luistert door de ander recht in de ogen te kijken is op dat moment onzeker. Natuurlijk is het goed bedoeld en heb je interesse in wat de ander te zeggen heeft. Maar helaas doe je jezelf en de ander onrecht aan.

Presenteren is een visueel proces

Vroeger, toen mensen nog niet konden lezen en schrijven, moesten storytellers alles vertellen vanuit een visuele context en werden de andere zintuigen hierin automatisch meegenomen. Ons visuele systeem is leidend, altijd! Het visuele systeem bepaalt nou eenmaal 90 procent van je mentale gezondheid. Hoe visueler je kunt luisteren, des te gemakkelijker wordt het om te presenteren. Presenteren wordt dan storytelling.

Je voorbereiding

‘Het zijn niet je uitgeschreven woorden die je toehoorder prikkelen. Meestal vermoord je daarmee het beetje leven dat er in je tekst zit. Terwijl je met een nauwelijks voorbereid verhaal de ander -pats boem- in de ziel raakt.’

PIETER FRIJTERS

Er zijn voorbeelden van mensen die in het spreken van een uitgeschreven tekst erg bedreven zijn. En deze geloofwaardig en overtuigend overbrengen. Neem Frans Timmermans, onze Europese milieupaus. Hij is een meester in het gebruik van autocue en heeft daar ongetwijfeld veel oefenuren voor gemaakt. En dat geldt ook voor ex-president Obama, want die is daar nog beter in. Maar zij zijn uitzonderingen. 

Ik kan me voorstellen dat je voor de presentatie van een show veel tijd nodig hebt. Grote shows zet je niet alleen in elkaar en doe je met een heel team. Alles hoort te kloppen tot op de minuut af. Overal staan autocues om de spreker bij de les te houden. Maar tot wel 200 uur
voorbereiding voor een Talk van 18 minuten mag anders.

Onze voorouders konden niet anders dan vanuit een visuele context vertellen. De meeste mensen hebben dat afgeleerd en vertellen vanuit een cognitieve context. Zij vinden dat hun presentatie tot in detail moet kloppen en goed voorbereid moet zijn. En willen bewijzen dat ze verstand van zaken hebben.

Tuurlijk, je hebt geleerd om te rekenen, te schrijven, tekenen, bouwen en nog veel meer. Logisch dat je vertrouwt op die rekenkamer, die je verstand wordt genoemd. Maar je mag accepteren dat je met een rekeneenheid die gemiddeld 40 bits per seconde verwerkt niet goed kunt presenteren. Je onderbewuste verwerkt namelijk 11.2 miljoen bits in diezelfde seconde. En daarvan neemt je visuele systeem er 10 miljoen van voor haar rekening. Dus wat je ogen in de zichtbare werkelijkheid zien en vooral hoe je de wereld in je gedachten voor je ziet bepalen samen 90 procent van je goed voelen. Zowel om te luisteren als om te presenteren is je visuele systeem 25.000 x krachtiger dan je verstand. Zodra je tijdens een presentatie nadenkt over wat of hoe je iets gaat zeggen, doe je een stap achteruit. Je kunt geen 2 dingen tegelijk: denken en presenteren gaat nou eenmaal niet samen.

Er is helaas te veel waarde gegeven aan het verstand. Het gevolg is om je verstand voor iets te gebruiken waar het niet voor is gemaakt. Het lijkt daarom zo logisch als je geleerd wordt: schrijf je presentatie uit of nog erger: leer het van buiten. Maar stop hiermee. Hier is nauwelijks naar te luisteren en krachtig komt het niet over, of je moet Timmermans of Obama heten.

De beste voorbereiding is daarom:







	▶
	Begrijpen wat je zegt. Let op! De grote lijnen begrijpen is belangrijker dan alles weten.


	▶
	Leef je in. Weet wat je publiek van jou graag wil weten is het belangrijkst.


	▶
	Verdeel je story in maximaal 3 onderwerpen.


	▶
	Vat op het eind je verhaal samen en eindig met een call to action.


	▶
	Ben je niet helemaal zeker, schrijf dan 4 tot 6 trefwoorden op een kaartje zodat je de zekerheid hebt om altijd op je verhaallijn terug te komen.


	▶
	Namen van mensen kun je beter opschrijven op een kaart die je in je hand houdt. Niemand zal zich daaraan storen.





Heb oprechte interesse in je toehoorders en leef je daarom goed in. Dat is je allerbeste voorbereiding. Liever dat je niet letterlijk alles weet. Je loopt dan het risico om te verzanden in details waar niemand in geïnteresseerd is. Mensen willen de grote lijnen weten en details zet je, zo nodig, in een handout.

Autoriteit niet bewijzen

Doe nooit een poging om je autoriteit te bewijzen. Die autoriteit is je verleend als je ergens een presentatie geeft. Des te meer kennis je publiek over een onderwerp heeft des te simpeler hoort je presentatie te zijn. Ga je bewijzen dat je echt veel verstand van zaken hebt, raak je jouw geloofwaardigheid kwijt en wordt het saai om naar je te luisteren. Hopelijk weet je niet alles. Het staat eerder dom als je iemand bent die alles weet. Houd jezelf voor dat je zo goed bent dat jij je het kunt permitteren om iets niet te weten. Dat is wat de beste professoren doen. Die geven regelmatig toe dat ze iets niet weten. Hoe goed ben je dan wel. Pas dan ben je goed en geloofwaardig.

Het verlanglijstje van je publiek

Te vaak zie ik dat sprekers ervan uitgaan wat zij zelf willen vertellen. In de plaats van wat hun toehoorders willen weten. Het gaat om je publiek en wat zij van jou willen weten.

Een verbaal patatje oorlog serveren aan een haute cuisine-publiek, of vice versa, daar bereik je natuurlijk niets mee. Maak daarom van je story maatwerk voor je publiek. Verplaats jezelf in hun schoenen en begrijp wat zij willen. Waar zitten zij mee? Welke leegte willen zij opgevuld zien? Op welke vraag zoeken zij antwoord? Welke waarde kun jij ze geven? Je kunt nog zoveel kennis van zaken hebben, informatie op zich zal niemand raken. Maar wel wanneer je een brug maakt met wat jouw toehoorders belangrijk vinden.

Er is één ding dat elk publiek wil weten: ‘what’s in it for me’. Om een voorbeeld te noemen: wanneer ik een zaal vol mensen met spreekangst ga toespreken, willen zij weten hoe zij hier vanaf kunnen komen. Heb ik een groep doorgewinterde sprekers tegenover me, dan willen zij weten hoe zij nog beter kunnen presenteren. Ben ik uitgenodigd op een seminar over leiderschap, dan gaat mijn presentatie erover hoe je spreekt als een leider. Ooit sprak ik op een seminar over plezier in je werk houden. Daar was mijn invalshoek: hoe een andere manier van kijken ervoor zorgt dat je beter in je vel zit, beter communiceert met je collega’s en leidinggevenden en daardoor je werkplezier vergroot.

Uit elke presentatie blijkt dat ik de problemen, uitdagingen en vragen van mijn luisteraars ken en begrijp. En geef ik hen antwoorden die hun leven verrijken. Denk er dus van tevoren goed over na. Wie is jouw publiek? Met welke informatie doe je hen een plezier en waarmee belast je ze onnodig? Wordt jouw presentatie daardoor korter? Prima! Niemand zit te wachten op een ellenlang verhaal, want tijd is kostbaar. Maak het simpel, helder en beschrijvend waardoor je story beklijft.

Valkuilen

‘Test, test… Kan iedereen mij verstaan?’ Je zult het met me eens zijn: een daadkrachtige opening is dit niet. Dat een spreker het aan- en uitknopje van de microfoon niet kan vinden, is allang niet grappig meer.

Waarom je nooit met een vraag begint

De angst van wat anderen van je vinden, is wereldwijd de grootste angst. Zodra je begint met een vraag, verplaats je de aandacht die op jou gericht hoort te zijn naar je publiek. Veel publiek voelt zich daar ongemakkelijk bij. Want stel dat ze persoonlijk zouden worden aangesproken.

Bovendien loop je het risico dat iemand een totaal ander antwoord geeft dan dat je verwacht had. Mocht je daar dan op reageren, bestaat er grote kans op een een-op-eendialoog. En de verbinding met je publiek ben je totaal kwijt. Beginnen met een vraag is beginnen met verlies. Het zijn aanloopjes die je als goede spreker beslist niet nodig hebt.

Hoe het beter kan: in de plaats van dat je bijvoorbeeld zegt: wie van jullie heeft er … kinderen? Beter dat je dan zegt: als je kinderen hebt dan ben je tegenwoordig verplicht om … en als je dat nog niet wist dan is het handig om dat nu wel te weten, want …

Gebruik een vraag bij aanvang van je presentatie daarom nooit met het doel om je erachter te verschuilen. Mensen die spreekangst hebben beginnen hun presentatie vaak zo. ‘Wie van jullie …?’ ‘Is er iemand die ...?’ ‘Kennen jullie …?’ ‘Wat vinden jullie van …?’ Het is een afleidingsmanoeuvre. Je publiek is opeens met zichzelf en elkaar bezig, in plaats van met jou. Alle ogen horen vanaf de eerste tel op jou gericht te blijven. Dus laat het licht op jou schijnen en liever niet andersom.

Vermijd het excuus

Ben je zenuwachtig en voel je jouw hart in je keel? Niemand weet dat en niemand ziet dat. Jij voelt iets dat anderen niet kunnen zien. Begin nooit met het excuus dat je zenuwachtig bent want het haalt de aandacht weg bij je boodschap. En het laatste dat je echt wilt, is dat mensen met je te doen hebben en doen alsof je het goed deed.

Vraag jezelf eens af hoe zelden je ziet dat iemand op TV zenuwachtig is. Persoonlijk ken ik enkele van de meest bekende TV-persoonlijkheden, die mij in vertrouwen vertelden hoe ontzettend nerveus ze telkens zijn. Zowel voor als tijdens de eerste 10 minuten van een uitzending. Niemand ziet het! Als zij iedere uitzending eerst gaan vertellen hoe gestresst ze zijn dan leidt dat af van hun boodschap.

Begin daarom nooit met excuses over jezelf. Onthoud: je staat voor een groep om een presentatie te geven over een bepaald onderwerp en niet om het over je geestelijke welzijn te hebben. Het gaat gewoon niemand aan hoe jij je voelt. Je gaat mensen hoop ik toch ook niet vertellen dat je ieder moment een wind kunt laten omdat je erwtensoep hebt gegeten.

Opbouw formule

Alles wat in drieën komt, is voor het brein van je publiek het gemakkelijkst te behappen. 3 argumenten, 3 pijlers of bulletpoints worden sneller onthouden. Zijn het er 4 of meer, dan wordt het gecompliceerder.

Hier enkele voorbeelden:







	▶
	Verleden, heden, toekomst


	▶
	Nadeel, voordeel, conclusie


	▶
	Probleem, inzicht, oplossing





Schrijf uitsluitend trefwoorden op die bij het verhaal horen wat je wilt vertellen. Meer heb je niet nodig. Je woorden en de opbouw van je zinnen komen vanzelf. Als het gaat om namen en getallen? Het is handig die altijd op een kaartje te schrijven. En zeker als je zo namenblind bent als ik. Zo kun je wat kaartjes in je hand houden waar je trefwoorden en namen op staan. En je zult achteraf merken dat je er nauwelijks of niet op hoefde te kijken. Onthoud dat hoe korter je voorbereidingstijd is, des te beter je in de praktijk presenteert.

Emotioneren

Mensen kopen geen product of dienst, maar emotie. Zo koop je geen TV, maar kijkplezier, geen brandblusser maar veiligheid, geen apparaat, maar gemak. Presenteer daarom nooit enkel feiten, maar vertaal ze naar gevoel. De beste volgorde is pijn, inzicht, plezier.

Starten met pijn heeft impact omdat mensen daar het meest gevoelig voor zijn. De pijnemotie heeft veel meer impact dan een positieve. Dit stamt uit de oertijd. Het was een kwestie van overleven door negatieve ervaringen beter te registreren dan positieve. Zelf gebruik ik graag metaforen uit mijn eigen (zware) leven om een brug te slaan naar de uiteindelijke boodschap.

Pakkend eindigen

De laatste dingen die je zegt tijdens een presentatie blijven het beste hangen. Eindig dus nooit met: ‘Dit was het’, of ‘Dit is het einde van mijn presentatie.’ Maar vat de kern van je verhaal samen. Houd je samenvatting daarom kort, helder, maar vooral ook pakkend.

En besluit, als het relevant is, met een duidelijke call to action waarmee je het publiek daadwerkelijk uitnodigt om de actie te ondernemen die je voor ogen hebt


Samenvatting







	▶
	Beter luisteren is beter presenteren.


	▶
	Je beste opening: STILTE.


	▶
	Ga in de schoenen van je toehoorders staan.


	▶
	Verdeel het middenstuk in maximaal 3 onderwerpen.


	▶
	Verpak je boodschap in de 3 stappen: pijn, inzicht, plezier.


	▶
	Vat je verhaal pakkend samen en eindig met een call to action.
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4. Impact door middel van visueel spreken

‘Een begenadigd spreker is als een schilder. Hij neemt het publiek mee vanaf de eerste penseelstreek op het canvas. En gaat door tot de laatste verfdruppel zijn bestemming heeft gevonden.’

PIETER FRIJTERS

Inleiding

Er is één ding op aarde dat iedereen raakt. Dat is de schoonheid van de natuur. Bijvoorbeeld wanneer je in de herfst een boswandeling maakt. En je zintuigen  worden gekieteld door de geel-, bruin-, oranje-, en roodgekleurde herfstbladeren, die als confetti over de paden zijn uitgestrooid. Of je loopt  blootsvoets  op  een  maagdelijk  wit strand. Ademt  de  zilte  lucht  in,  voelt  de  zandkorrels tussen  je tenen  door glijden. En terwijl op de achtergrond het ruisen van de zee klinkt, zie je hoe het prachtig  blauw van de wolkeloze lucht zich weerkaatst in het golvende wateroppervlak. Dit samenspel van beeld, geur, kleur, beweging  en geluid is waar wij van in vervoering  raken.  Je zintuigen worden geprikkeld zoals een vakantie dat doet waar je reikhalzend naar hebt uitgekeken.  Ervaringen  worden  als dierbare foto’s en films aan je innerlijke beeldbank toegevoegd.

Wanneer  je een presentatie geeft, wil je ditzelfde teweeg brengen. Spreken  in het openbaar is dan  ook in eerste  instantie geen verbaal, maar  een  visueel  proces.  Want geen  mens  wordt  nat  van het  woord regen,  of bruin,  als je ‘zon’ zegt. Het vraagt om het  creëren van een beleving. Zodat je publiek zich het ongemak herinnert van een kletsnat pak.  Of het  genot  ervaart  van  de  warme  zomerzon op  hun  gezicht. Helaas  is de werkelijkheid  regelmatig  anders.  Zodra  een  spreker  zijn hielen   heeft  gelicht,  gebeurt   het  maar   al  te  vaak  dat  de  gegeven informatie niet is blijven hangen. In dit hoofdstuk  leer je hoe je van je presentatie een  visueel spektakel  maakt.  Zodat  jouw boodschap wel beklijft. En op welke manier  daarbij de juiste woorden als vanzelf in je opkomen.

Minder voorbereiding

Algemeen  wordt  aangenomen dat  een  presentatie goed  mag worden voorbereid. Sommigen  praten zelfs over een  storydesign  of over het ontwerp  van een presentatie. Voor een CEO van een multinational die iets  groots  organiseert of een  koning  die  een  belangrijke  toespraak houdt,  is dat handig.  Een president die het volk wil toespreken, heeft daar ook baat bij. Dit geldt ook voor speechwriting. Leuk voor presidenten, koningshuizen en  CEO’s  van multinationals, maar  niet voor jou. Voor 99.98 procent van alle presentaties geldt dat een voorbereiding pas goed is als die nauwelijks is voorbereid. Want des te minder voorbereiding, des te beter worden de presentaties. Mits je alles toepast wat je in dit boek leert.

Een presentatie hoort  storytelling  te zijn. En dankzij  storytellers  uit periodes waarin  mensen nauwelijks  konden lezen of schrijven  zijn er geschiedenisboeken en is er een Bijbel. Dat is het echte storytelling. Zij hadden geen computers, er waren geen theoretici die het hadden over de volgorde van een story en al zeker geen storydesigners. Deze mensen hadden niet de kennis die wij hebben en waren minder geletterd. Maar ze wisten van vader op zoon en van moeder op dochter de verhalen  zo goed door te geven dat wij daar speelfilms van kunnen maken.

Ik ben geen voorstander van Powerpoint maar soms kun je daar gewoonweg niet omheen. Regelmatig word ik geconsulteerd door vertegenwoordigers   van   grote   organisaties   die   een   belangrijke Powerpointpresentatie aan mij voorleggen. Dit zijn over het algemeen presentaties waar zich een heel team van mensen mee heeft beziggehouden. En opgeteld  zit daar  honderden uren  werk in. Gemiddeld blijkt minder dan 10 procent bruikbaar. Het is meestal  een overkill aan informatie waar het publiek totaal niet in is geïnteresseerd. De samenstellers hebben zoveel kennis van het geheel dat zij menen dat als er een bepaald punt wordt aangesneden, dit uitleg verdient  door er nog een ander punt bij te betrekken. En te vaak verdiept men zich teveel in het onderwerp en nauwelijks in de interesse van het publiek.

Een goede vriend van mij ging promoveren en ik kon daar niet bij aanwezig  zijn. Hij was 10 jaar met zijn onderzoek bezig geweest. Dus voor hem best een belangrijke dag. Hij is orthopedisch chirurg en heeft een waanzinnig drukke praktijk in het ziekenhuis en heeft daarnaast een privépraktijk. Hij had een Powerpointpresentatie uitgewerkt en liet mij die zien. Ik zou er ter plekke bij in slaap zijn gevallen als ik daar naar had moeten luisteren. Hij had hier veel van zijn vrije tijd in gestopt en minstens tientallen uren. Ik gaf het advies om 90 procent beter niet te gebruiken en hoe hij met de overige 10 procent zijn presentatie een stuk simpeler kon maken. Later bleek dat het allemaal goed is gegaan en veel beter dan hij ooit gedacht had.

Beter voorkomen dan genezen, vind ik. Vandaar dit boek om alles terug te brengen naar de eenvoud van storytelling zoals die echt hoort te zijn.

Aan het denken voorbij

Ik zie mijn cursisten vaak koortsachtig denken. Ze vragen zich af: ‘Wat ga ik zo als eerste zeggen? Oh ja dit. En daarna? Oh ja dat. En wacht, het volgende mag ik ook niet vergeten…’ Hun denkstem klinkt daarbij gejaagd. En zodra ze voor de groep staan, beginnen ze vanuit datzelfde denken hun informatie te spuien.

Spreken  vanuit  je denken, is gedoemd te mislukken.  Onze gedachten gaan  zo  vlug dat  we  ze  amper   kunnen bijhouden en  te  snel  gaan spreken.  Gejaagd  spreken,  of zelfs struikelen over je woorden is niet prettig  om  naar  te luisteren. Bovendien:  ons  verstand  is een rekenkamer. We kunnen er logisch mee denken, analyseren, optellen, aftrekken. Maar wanneer je iedere zin die je wilt uitspreken eerst gaat bedenken, loop je vast. Probeer  het eens. Bedenk eerst een zin, spreek hem hardop uit, bedenk  de volgende zin en spreek hem hardop uit… Je doet dit in het dagelijkse leven ook niet wanneer je iets vertelt. Je hoort van tevoren gewoon niet te weten wat de volgende zin wordt die je gaat uitspreken.

Spreken  vanuit  het  denken resulteert in  data.  Bij data  wordt  vaak gedacht  aan taaie materie,  kille cijfers, vakjargon  of saaie opsommingen. Maar er valt nog veel meer  onder.  Namelijk: alles wat je vertelt, maar niet beschrijft. Iets beschrijven kan alleen wanneer je aan het denken voorbijgaat en voor je ziet wat je wilt vertellen.

Al het goede komt van boven

Voor je zien wat je wilt vertellen en dit doorgeven aan je publiek noem ik: visueel spreken. Ik vertel mijn cursisten altijd: ‘Al het goede komt van boven.’ Want bij het ophalen van visuele informatie draai je regelmatig je ogen even naar links of rechts omhoog.  Je komt zo terecht  bij je innerlijke  beeldbank die onuitputtelijk is. Als je erop gaat letten, zie je dat mensen die je echt weten te boeien, dit allemaal doen. (Let er wel op dat je je ogen niet helemaal naar het plafond richt maar kortdurend iets boven het midden en links en rechts daarvan.)

Gaat het even mis tijdens je presentatie en raak je de draad kwijt? Dan is je denken zich ermee gaan bemoeien en raak je uit flow. Je kunt die flow in no-time terugvinden door je blik weer even iets naar links of rechts omhoog   te  richten.   Zo  maak  je  opnieuw   contact   met  je  innerlijke beeldbibliotheek en kun je je verhaal vervolgen. Maar let op: kijk nooit naar beneden en ga niet staren. Want dan kom je met geen mogelijkheid meer  bij de  juiste  informatie.  Je riskeert  een  black-out.  Om uit  een black-out te komen, is het zaak om eerst goed rond te kijken. Raadpleeg daarna weer  rustig  je innerlijke  beeldbank en  laat  al het  goede  van boven komen.

Let op! Bij lang niet alles heb je een even scherp beeld. Gaat het over een vakantie,  een  omgeving,  een  huis, een  park, een  kerk, een  dorp,  een bloem bijvoorbeeld, dan kun je dat redelijk digitaal in gedachten voor je zien. Zoals een foto. Dat lukt ook wanneer het gaat om een vogel, een vis, een auto, motor  of fiets. Maar gaat het om geluk, rijk worden,  een fijne tijd, tevreden zijn. Dan wordt het al moeilijk om dat digitaal voor je te zien. Ik noem  dat gevoelsbeeld  en dat betekent dat je niet echt een digitaal beeld hebt zoals een foto of een film. Doe daarom niet je uiterste best om per se een beeld te zien. Een deel van je story zal altijd bestaan uit gevoelsbeeld.  Maar ook dan  geldt: alle goeds  komt  van boven  en breng je ogen niet naar beneden. Zolang je informatie ietwat van boven komt gaat het vanzelf goed en kom je in flow van digitaal beeld (foto en film) en gevoelsbeeld  (gevoel-herkenning, zonder  duidelijk  beeld)  en gaat dat vanzelf in elkaar over.

Als je begrijpt  wat je wilt vertellen  en wat je publiek  wil horen,  zit je dankzij  visueel  spreken  nooit  meer  om  de  juiste  woorden verlegen. Zonder alles uitgeschreven en uit je hoofd geleerd te hebben, rollen de juiste woorden vanzelf uit je mond. Je staat voor een groep en steekt van wal. Dus zonder over de formulering van de eerste zin en vervolgzinnen na te denken. Je komt hiermee onmiddellijk in flow terecht.  Het ene beeld volgt het andere vanzelf op. Probeer  het eens uit. Vertel hardop voor jezelf iets over je laatste vakantie, of iets anders waar je enthousiast over bent.  Aan het denken voorbij en gewoon  beginnen. Start bij het eerste beeld wat je te binnen schiet. Het verhaal ontvouwt zichzelf.

Storytelling brengt leven

Door visueel te spreken  tover je een film op het innerlijke beeldscherm van je toehoorders. Het gevolg is dat verschillende delen van hun brein actief worden.  Kom je enkel  met  data  aan,  dan  is die activiteit  veel minder.

Data delen is: ‘Mijn vakantie was leuk’. Het zegt niemand iets. Zodra je echter  een  inkijkje geeft in het  appartement, het  geweldige  uitzicht beschrijft en een smakelijk beeld voorschotelt van het ontbijtbuffet, gebeurt  er iets anders.  Want ons brein  is een fantastisch instrument. Het kan moeiteloos herinneringen naar boven halen. Het breindeel van de zintuigen van je luisteraars wordt meteen actief wanneer je beschrijft wat er tijdens een diner op je bord lag, hoe mooi het werd opgediend en hoe voortreffelijk de smaak was.

Vertellen dat je 2x een marathon hebt gelopen, één in Rotterdam en één in  Londen,  is  data  overbrengen.  Vertellen  over  de  opbouw   van  je training, de sfeer, de aanmoediging van je publiek, de professionaliteit van de organisatie, het moment waar je bijna opgaf en hoe je jezelf weer aanzette en wat het met je deed toen je over de streep kwam, dat is een verhaal dat de verbeelding aanspreekt.

Vertel je over een emotie? Vermijd ook dan data. Want een gevoel enkel benoemen, brengt nauwelijks iets teweeg. Zo maak je niet veel los wanneer je vertelt: ‘Ik was ontzettend boos en geïrriteerd’. Maar wel als je  het  opnieuw   voor  je  ziet  en  beschrijft:  ‘Mijn  nekharen  gingen overeind  staan,  ik voelde mijn hart in mijn borstkas  bonken  en hoe ik mijn vuisten balde, waardoor mijn nagels zich in mijn hand priemden. Die pijn voelde ik pas achteraf.’

Geef je bijvoorbeeld een lezing met als doel om geld in te zamelen voor vluchtelingen? Dan strooi je met data wanneer je zegt dat er wereldwijd miljoenen vluchtelingen zijn. En zij het allemaal even moeilijk hebben. Het heeft nauwelijks impact. Maar breng je dit kille cijfer tot leven? Dan komt de boodschap wel binnen. Dit bewerkstellig je bijvoorbeeld door de story te vertellen van één specifieke vluchteling. Over hoe het leven van alledag opeens  in een hel veranderde, de hartverscheurende beproevingen tijdens haar vlucht, en het verlangen  om ooit weer terug te kunnen keren wanneer het weer veilig is.

Maak  voortaan,  als  het   even  kan,  een   herkenbaar  scenario   van formules,  cijfers, statistieken, opsommingen en andere statische gegevens  met  mensen van vlees en bloed.  Zo kan jouw publiek  zich inleven en geboeid blijven luisteren.

Visueel spreken zorgt ervoor dat je in elke situatie prettig bent om naar te luisteren. Dus niet alleen als je een presentatie geeft. Ook gesprekken zullen  beter  verlopen  wanneer je  voor  je  ziet  wat  je  vertelt  en  dit doorgeeft.
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Zin en onzin van presentatiesoftware

Houd  je  van  natuur, dan  zal  een  schilderij  van  een  groot fabriekscomplex in een prachtig  natuurgebied jou niet bekoren.  Wordt een stukje natuurschoon uit dit schilderij  uitvergroot,  ingelijst en jou aangeboden? Grote kans dat je er ‘ja’ tegen zegt. Dat wat in een frame wordt geplaatst, bepaalt of je ergens warm of koud van wordt.

Ik wil je daarom waarschuwen om visueel spreken  nooit te verwarren met  het  letterlijk  gebruikmaken van  beelden, bijvoorbeeld door  het inzetten van Powerpoint. Toegegeven, het lijkt een prima manier om de aandacht van je toehoorders vast te houden en je verhaal meer impact te geven, maar dat is het in veel gevallen niet.

Wanneer je een goed boek hebt gelezen, geniet je daar nog lang van na. Als later blijkt dat het boek is verfilmd, wil je natuurlijk ook de film zien. Het zal je ongetwijfeld  zijn overkomen dat de film totaal  niet correspondeert met hoe jij het boek hebt beleefd. Meestal is de film een grote tegenvaller.

Het gebruik van Powerpoint kun je hier het beste mee vergelijken. Het beeld dat je iemand voorschotelt, kan enorm tegenvallen omdat die het onderwerp totaal anders  voor zich ziet. Een plaatje kan zelfs een totaal averechtse uitwerking  hebben. Respecteer  de  fantasie  van  je toehoorders door je boodschap beschrijvend te vertellen zodat iedereen een eigen ideale voorstelling maakt.

Zou je hen een beeld voorschotelen via presentatiesoftware laat je niets aan  de  fantasie  van  je publiek  over.  En neem  je het  risico  om  hun interesse te verstoren.  Vermijd daarom zoveel mogelijk het gebruik van Powerpoint of Prezi. Nu is dit niet helemaal zwart/wit want er zijn altijd uitzonderingen waar je dat beter wel kunt gebruiken.

De uitzonderingen

Als het gaat om architectuur, een reclameconcept, een nieuwe auto, kleding, nieuwe smartphone en de werking van een apparaat. In dat geval heeft iedereen enorme behoefte om daar plaatjes bij te zien en kun je niet om presentatiesoftware heen.

Hetzelfde geldt voor alles dat je wilt uitleggen waar mensen geen beeld bij kunnen vormen. Bijvoorbeeld de uitleg van de werking van een machine. Of iets dat we nog geen van allen kennen en waarvan we ons nog geen beeld kunnen vormen.

Pas op met grafieken! Alfa-ingestelde  mensen hebben daar  nogal wat moeite mee en zullen dat niet gemakkelijk onthouden. Bèta-ingestelde mensen kun je er prima mee bereiken.  Vraag je daarom goed af wie er naar je luisteren. Bestaat je publiek uit hoofdzakelijk  alfa- en gamma- (sociaal) ingestelde mensen dan ga je met het tonen  van grafieken aan je doel voorbij.

Een ander  nadeel  van het inzetten van presentatiesoftware is dat het maken  van sheets  in de regel lang duurt.  Er moeten plaatjes  worden gezocht of gemaakt.  En er wordt vaak scheutig  met de aantallen omgegaan. Er heerst  een  misplaatst idee  van: hoe  meer  sheets,  hoe indrukwekkender de presentatie. Ik vraag me wel eens af of een directie zich realiseert hoeveel tijd het inzetten van Powerpoint kost, terwijl het uiteindelijk meestal niets oplevert.

Gaat het om sheets  met teksten?  Besef dan  het volgende:  zodra  jouw publiek dit gaat lezen bereik je dat ze niet meer naar jou luisteren.

Het wordt me vaak niet in dank  afgenomen als ik zeg: ‘Powerpoint is leuk voor mensen die niet zeker zijn van hun  presentatie, of last van spreekangst hebben.’  Je kunt  de  aandacht immers  verplaatsen van jezelf naar Powerpoint. Zodat je toehoorders in de plaats van naar jou te luisteren, naar  plaatjes  gaan kijken. Als je wat onzeker  bent  is het fijn om de aandacht van jou af te leiden naar een beeld. Wat het jou oplevert is dat je niet meer hoeft na te denken over wat je wilt gaan zeggen want de volgorde is al bepaald. Powerpoint of Prezi is dan je leidraad. Daarnaast zijn de ogen niet continu op jou gericht en dat voelt gemakkelijker. Helaas is het een gemiste kans want je presentatie heeft niet de impact die je voor ogen had.

Drie belangrijke aandachtspunten

Kun je er niet onderuit om presentatiesoftware te gebruiken? Bijvoorbeeld omdat het onmogelijk is om wat je bedoelt met woorden te beschrijven. Of omdat  je publiek per se beeld wil zien zoals een nieuw ontwerp,  de werking van een apparaat of gewoon omdat  het moet van de baas. Onthoud dan het volgende:







	▶
	Een groot deel van onze communicatie verloopt non-verbaal. Zorg dus  dat je handen vrij zijn en je niet telkens  wegduikt  achter  je laptop. Gebruik daarom een afstandsbediening zodat jij je vrijelijk kunt bewegen.


	▶
	Laat de sheets  enkel een ondersteuning zijn van je verhaal. Jouw presentatie vormt de hoofdmoot. Anders is er geen verhaal  meer als de techniek het laat afweten.


	▶
	Blijf naar je publiek gericht en draai liever niet je rug naar ze toe.


	▶
	Laat  het  licht  op  jou  schijnen en  houd  het  scherm  zo  donker mogelijk.


	▶
	Houd een maximum aan van 9 sheets. Des te minder sheets, des te meer impact heeft je presentatie.


	▶
	Gebruik het liefst niet meer dan 3 bulletpoints op een sheet.


	▶
	Houd het bij hoofdzaken en toon geen bijzaken. Je zou je publiek daarmee vervelen.  Veel informatie zet je in een  handout. Zodat echt geïnteresseerden dat later kunnen nalezen.


	▶
	Oefen ook eens met improviseren. Spreek visueel, aan het denken voorbij. Zo voorkom je dat je in de problemen raakt en met je mond vol tanden staat als de techniek je onverhoopt in de steek laat.





Spreken uit de losse pols

Er is niets zo beangstigend voor veel mensen dan te moeten spreken uit de  losse  pols.  Dus  zonder   enige  voorbereiding.  Het  is  echter  heel eenvoudig,  iedereen kan  het.  Het  is een  kwestie  van  gewoon  doen. Opnieuw aan het denken voorbijgaan en al het goede van boven te laten komen.

Uit de losse pols presenteren is een belangrijk onderdeel van mijn trainingen. De praktijk wijst uit dat de hele groep er veel plezier aan beleeft. De cursisten staan versteld van zichzelf en elkaar. Wanneer  ze gaan denken, rollen er vooral data uit hun mond, of wordt het hakkelen geblazen.  Maar wanneer ze stoppen met  denken en visueel spreken, vormt  zich  vanzelf  een  verhaal.  Vaak komt  er  iets  uit  waarvan  ze achteraf denken: geweldig, hoe kan ik het bedenken?

Zoals je ziet, is de kracht van je visuele systeem enorm.  En hoe beter je die leert te benutten, hoe eenvoudiger spreken  in het openbaar voor je wordt. Je wordt van onbewust onbekwaam, bewust bekwaam  en uiteindelijk     wordt    alles    een    onbewuste    vanzelfsprekendheid. Maak vanaf nu ook in het dagelijkse leven gebruik van visueel spreken en luisteren. In zakelijke situaties  en privé. Het zal de kwaliteit van je gesprekken ontzettend verbeteren. Je neemt meer op van wat een ander zegt en jouw boodschap komt duidelijk en met impact over.

Oefening visueel spreken & luisteren

Deze oefening  kun je alleen  doen,  maar  ook als gezelschapsspelletje met anderen. Maak een aantal  kaartjes. Schrijf op elk hiervan  een onderwerp waarover  iedereen wel iets kan vertellen  en stop ze in een doos.

Laat iemand een kaartje pakken en over dit onderwerp anderhalve minuut visueel spreken.  De rest heeft als taak om visueel te luisteren. Laat de verteller vervolgens iemand uitkiezen om hetzelfde verhaal na te vertellen.  En laat die persoon direct daarna een kaartje  pakken  en over dat onderwerp anderhalve minuut iets vertellen  enz. Spreek wel met elkaar af dat je direct na het lezen van je opdracht gaat spreken.

Ga je namelijk eerst nadenken, dan gaat het fout. Je kunt dit natuurlijk ook met jezelf doen  als je alleen bent. Oefening baart  kunst en je zult merken hoe gemakkelijk dit is.


Samenvatting







	▶
	Ga aan het denken voorbij.


	▶
	Vermijd data.


	▶
	Draai je ogen af en toe iets naar links of rechts omhoog om bij de juiste informatie te komen.


	▶
	Beschrijf wat je ziet.


	▶
	Vermijd omlaagkijken en staren.


	▶
	Kijk bij een black-out  eerst goed om je heen  en maak dan weer contact met je innerlijke beeldbank.


	▶
	Luister visueel.


	▶
	Vermijd Powerpoint of andere presentatiesoftware zoveel mogelijk.
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5. Regie houden

‘Als spreker ga je een relatie aan met je toehoorders. Zo eentje waarbij je de ogen niet van elkaar af kunt houden. De visuele intensiteit maakt dat het een ervaring wordt om nooit te vergeten.’

PIETER FRIJTERS

Inleiding

De volgende  stap  is het  regisseren van jouw publiek.  Dat vraagt  om leiderschap. En ja, ook hierbij speelt het visuele systeem een hoofdrol. Voor het publiek  begint  elke presentatie met een  beeld.  Van jou dus. Even zwart-wit gesteld: zien zij een leider of een loser? De ruimte die je inneemt, je lichaamshouding en jouw manier  van kijken bepalen dit plaatje. Maak jij je klein, dan zal het publiek zich ongemakkelijk  gaan voelen. Sta je krachtig en zelfverzekerd voor je toehoorders, dan zorgt dit voor een heel andere dynamiek. Sla jij je ogen neer of kijk je weg, dan maak je geen verbinding.

Vertrouwen winnen

Als spreker  neem  je jouw publiek  mee  op reis door  middel  van een verhaal. Jij bent hun gids die ervoor zorgt dat zij niet verdwalen en op de juiste bestemming aankomen.

De eerste stap om dit te bereiken is dat je plaats neemt in het midden voor je publiek. Zodat je letterlijk in het middelpunt van de belangstelling staat. Laat je dit na, dan lijkt het alsof je niet in iedereen evenveel geïnteresseerd bent. Het komt ook over alsof jij je afzijdig houdt, geen aandacht wilt, je plek niet daadwerkelijk durft in te nemen. Kortom, het maakt je ongeloofwaardig als leider. Het nodigt niemand
uit om je te willen volgen.

Wanneer  het noodzakelijk  is om presentatiesoftware te gebruiken, is het de bedoeling dat jij zoveel mogelijk bij het midden voor je publiek gaat staan. Zou je dat niet doen, dan maak je een statement dat sheets belangrijker zijn dan  jij en wat je te vertellen  hebt.  Deins er niet voor terug om zo nu en dan het apparaat uit te zetten en door te gaan met je presentatie. Dat maakt indruk en geeft meer impact aan je presentatie. Plaats jezelf dus altijd volop in de spreekwoordelijke schijnwerpers. Daarmee toon  je lef en wek je vertrouwen. Het maakt  dat mensen je natuurlijkerwijs willen volgen.

De nul-houding

Stap twee is het aannemen van wat ik noem de nul-houding. Een leider staat altijd fier rechtop. Voeten iets uit elkaar op schouderbreedte. En, zoals je inmiddels weet, je tenen  zitten ontspannen in je schoeisel. Ontspan je schouders en laat je armen losjes langs je lichaam hangen. Je handen mogen  eveneens ontspannen zijn. Bal ze dus niet tot vuisten. En ga ook niet aan je kleding friemelen.  Zorg ervoor dat je knieën van het slot zijn en dat je gewicht ietwat op de bal van je voorvoet rust. Je bent zo op een prettige wijze naar je publiek toe gericht. Ook is het nu mogelijk om tijdens het spreken  even van je ene been op het andere te gaan staan.

Lichaamstaal werkt naar twee kanten.  Je geeft hiermee niet alleen een signaal af naar anderen, je eigen brein reageert er eveneens op. Als jij je klein maakt, ga je je onzeker voelen. Zodra jij je groot maakt, neemt  je zelfvertrouwen toe.

Regie vanaf de 1e seconde

Je staat nu op de juiste wijze op het spreekpodium en bent klaar voor je toehoorders. Maar zijn zij ook al helemaal klaar voor jou? Want het is zelden meteen stil in de zaal. Een aantal mensen praat nog met elkaar, anderen zijn in de weer met hun  smartphone en weer anderen kijken nog wat rond. Regisseer stilte door eerst naar de praters  te kijken. Die worden  vanzelf  stil. De smartphonegebruikers krijgen  door  dat  het stiller wordt en die stoppen hun phone weg. Je blijft zo rondkijken en je stopt  bij diegene  die nog niet helemaal bij de les is. Kijk lang genoeg naar  die persoon totdat  je ziet dat hij ook betrokken is. Kijk nog even rond totdat je een speld kunt horen  vallen. Pas dan begin je en NOOIT eerder.

Blijf lang genoeg  naar  die mensen kijken die nog aan  het praten zijn totdat  ze doorhebben dat jij hun  aandacht opeist. Zo gedraag  jij je als een  leider.  Je publiek  is bereid  om  jou  te volgen  als je het  stil hebt gekeken.  Whaaw,  daar  staat  iemand, dat  moet  interessant zijn!  De meest  gemaakte  fout  is om  te  beginnen wanneer mensen nog  met elkaar aan het praten zijn. Doe dat nooit!

Een andere fout is om te vragen om stilte. Ik heb  dat 26 jaar geleden Emile Ratelband eens zien doen.  Ik hoor hem  nog door de microfoon vragen: ‘Mensen, mensen wees a.u.b. even stil want wat ik ga zeggen, is heel, heel erg belangrijk’. Van de 200 mensen waren er nog 30 aan het luisteren en de rest hing aan de bar. Ik vond het heel vervelend voor hem maar het leek erop dat hij eraan gewend was geraakt. Als je gaat vragen en roepen om stilte, dan wordt het vrijwel onmogelijk om de groep nog stil te krijgen.

Mocht  het  tijdens  je  presentatie even  onrustiger worden,   doe  dan hetzelfde. Stop onmiddellijk je presentatie en kijk met een vriendelijke interesse naar  de  mensen die  je presentatie verstoorden. Het  wordt weer  meteen stil en  dan  ga je door.  Mocht  iemand in de  zaal gaan sms’en het stoort jou of het verstoort de vibe in de zaal, stop in dat geval ook je presentatie en blijf vriendelijk naar die persoon kijken totdat die de aandacht weer naar jou richt.

Je mag je realiseren dat je met  elkaar  een  afspraak  hebt  gemaakt.  Je publiek heeft afgesproken naar jou te willen luisteren en jij hebt afgesproken  om  jouw kennis  met  hen  te delen.  Als jij halverwege  je presentatie een sms gaat versturen, zullen je luisteraars dat niet op prijs stellen. Andersom  dus ook niet. Tussendoor een babbeltje maken  met een collega wordt niet op prijs gesteld. Andersom dus ook niet.

Ik vind afspraak is afspraak. Een man een man, een woord een woord. Ik houd altijd woord en houd ook anderen graag aan hun woord. Wat je publiek van jou verwacht, mag jij dus ook van hen verwachten.

Zie je een groepje mensen praten?  Laat je blik op hen rusten  totdat  zij stil zijn. Doe dit totdat  iedereen zijn mond  houdt  en weer jouw kant opkijkt. Zijn er mensen bezig met  hun  mobiel?  Blijf ook in dat geval gericht kijken, totdat je weer de aandacht krijgt. Je regisseert maximale aandacht met je ogen. Niet met een vraag.

De allesovertreffende opening

Stilte overtreft iedere  openingszin. Er is natuurlijk niets op tegen  om ook nog een goede  openingszin te hebben. Maar je hebt  met stilte al zoveel aandacht dat een openingszin niets of nauwelijks nog iets toevoegt. Geef geen aandacht aan het bedenken van een goede openingszin maar ontwikkel het lef je publiek stil te kijken.

Hoe je gaat beginnen en met welke openingszin is leuke theorie waar je in de praktijk weinig aan hebt. Natuurlijk begrijp je best dat je niet hoeft te beginnen met te vertellen wie je bent, want dat weet iedereen al.

Het bedenken van je eerste  zin zet je op het verkeerde  been  van veel voorbereiding. Want een  allesovertreffende  eerst  zin bestaat  niet.  Ik kan het niet genoeg herhalen: begin met stilte! Die overtreft iedere openingszin.

Als je begint  met stilte ben  je bezig met regie. Regie betekent kijken. Lang genoeg naar mensen kijken om te zien dat je boodschap indaalt. Is er wat onrust omdat iemand even met andere dingen bezig is? Stop met spreken en kijk in de richting van je stoorzender. Dat is regisseren van je publiek. Je doet alles met je ogen. Je straalt kracht en persoonlijkheid uit en je publiek hangt aan je lippen.
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Spreek met pijl en boog

Stel dat je met pijl en boog op een schijf gaat schieten. Wat je doet is kijken naar de roos, richten en vervolgens schieten. En wanneer je pijl is afgeschoten, blijf je lang genoeg kijken om te zien dat je pijl doel treft. Hetzelfde doe je met presenteren. Je publiek en de afzonderlijke mensen zijn de schijven. Je mond is de boog, je woorden de pijlen die je afschiet en met je ogen volg je het schot om te zien dat je doel treft.

Heb je minder dan 40 mensen in de zaal, dan kijk je afzonderlijk naar de verschillende mensen. Ga er niet  over  nadenken of je wel iedereen meeneemt. Maar kijk naar iemand voor je, links van je, rechts achterin, rechts van voren, links achterin, in het midden. Waardoor iedereen het gevoel krijgt dat je verbinding met ze maakt.

Kijk lang genoeg om te zien dat de pijlen die je afschiet ook een schot in de roos zijn. Je hoort te zien dat mensen je volgen en je begrijpen. Dat kan uitsluitend wanneer je lang genoeg kijkt. De meeste  mensen laten met  een  knikje, een  glimlach,  een  knippering, een  frons, of wat dan ook, weten dat ze je volgen.

Soms  ontmoet je mensen in de  zaal  die  je bewust  niets  laten  zien. Prima,  zolang  jij maar  ziet dat  iemand zich bewust  zo gedraagt.  Dit gedrag  komt  of voort  uit  onzekerheid omdat   iemand probeert jou onzeker te maken en daar zelf wat zekerheid uithaalt. Of het komt voort uit het feit dat iemand vindt dat jij eerst die goedkeuring mag verdienen. Belangrijk dat je ziet dat dit bewust  gedrag is. Geef deze mensen wat extra visuele aandacht is mijn advies. Dan word je daar ook sneller voor beloond. Ga je ze visueel vermijden dan ben je de klos en raak je de regie volledig kwijt.

Maar wat nou als er 200, 500 of 2.000 mensen in de zaal zitten? Je kijkt dan nog steeds in partjes en lang genoeg naar een groepje mensen om te   zien   dat   zij  je  boodschap  begrijpen.  Stel  voor   dat   het   een voetbalstadion  is.  Dan  kijk  je  lang  genoeg   naar   de  verschillende tribunes. Belangrijk is dat iedereen het gevoel heeft dat je daadwerkelijk contact met ze maakt.

Soms is het donker  in de zaal en zijn er allemaal  schijnwerpers op je gericht en zie je weinig, hoe kijk je dan? Je ziet altijd wel wat, ook al zijn het schimmen. Maar doe alsof je contact  maakt  en blijf die hele zaal rondkijken en ook weer in partjes.  Je publiek  in de zaal is zich er niet van bewust  dat jij ze niet ziet want ze zien jou wel. Zou je in een schouwburg spreken  dan  zijn er boven  je balkons.  Maar alle schijnwerpers hangen boven je en zijn op jou gericht. Uit ervaring weet ik dat  je op  de  balkons  niemand ziet.  Maar  gedraag  je alsof je die mensen wel ziet. Dan houd je de aandacht maximaal vast.
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Bindingsangst

Helaas laten de meeste  sprekers  de kans onbenut om vanaf het begin van hun presentatie de regie te nemen. Buiten het feit dat veel mensen nooit  een  goede  presentatietraining hebben gevolgd,  is er  ook  veel sprake  van  bindingsangst. De  angst  om  een  echte  relatie  met  het publiek aan te gaan. Angst om afgewezen of negatief beoordeeld te worden.  Het gevolg is om heel vluchtig naar  mensen te kijken of om naar ze te kijken en ze gelijktijdig niet echt te zien. Of tussen de mensen doorkijken  of over de hoofden  heenkijken. Soms wordt uitsluitend gekeken naar bekenden om daar wat zekerheid aan te ontlenen.

Maar stel je eens voor dat je op een feest bent  en onderdeel uitmaakt van een groepje mensen. Eén daarvan voert het hoogste  woord, maar kijkt nooit in jouw richting. Dan voel je je al snel buitengesloten, toch? Je gedachten gaan afdwalen. En dikke kans dat je een andere groep of individu opzoekt die wél oog voor jou heeft. Ieder mens wil nu eenmaal gezien worden. Letterlijk en figuurlijk. Dat geldt ook voor jouw publiek.

Wanneer  je mensen aankijkt, voelen ze zich door jou gewaardeerd, serieus   genomen  en  aangesproken.  Ze  zullen   je  niet  afwijzen  of negeren. Dat risico loop je alleen als jij het vermijdt om je visueel met hen te verbinden. Je mag ze met je ogen uitnodigen om naar je te luisteren. Durf lang genoeg  naar  iedereen te kijken om verbinding te maken:  je woorden zijn de pijlen die je afschiet en je ogen kijken lang genoeg om te zien dat ze hun  doel bereiken.  Doe je dit niet dan  ga je staren en kijk je naar een innerlijke horrorfilm. Je zou dan het liefst door het podium willen zakken.

De boodschap laten indalen

Ook tijdens het verdere verloop van je presentatie speelt je manier  van kijken een  grote  rol. Je blijft je luisteraars aankijken,  van links naar rechts en weer terug. Doe het niet vluchtig, maar met aandacht. Je wilt immers  dat de informatie die jij geeft daadwerkelijk kan indalen. Dit doe je door lang genoeg naar mensen te kijken om te controleren of zij begrijpen wat jij zegt. Registreer je een keer dat iemand even niet oplet? Laat dan  je blik wat langer  op die persoon rusten.  Die zal vervolgens weer snel bij de les zijn.

Zoals je inmiddels weet, kijk je de mensen in jouw publiek  niet in de ogen. Je kijkt naar het hele gezicht. Blijf op deze wijze contact maken en onthoud: een  een-op-eengesprek is hetzelfde  als  een  een-opviergesprek of een een-op-honderdgesprek. Zijn er 500 mensen of meer in de zaal, dan kijk je zoals je eerder  al hebt gelezen van de ene groep naar  de andere groep.  Zo heeft iedereen de indruk  dat je verbinding maakt.

Vierkantemeterkracht

Dat ruimte innemen belangrijk is tijdens het geven van een presentatie staat  buiten  kijf. Maar  het  is niet  iets  dat  je letterlijk  moet  nemen. Iemand die ruimte  inneemt doet dat, zoals je inmiddels begrepen zult hebben, door middel van lichaamstaal en goed waarnemen. En dus niet door  tijdens   een  presentatie over  het  hele  spreekpodium  te  gaan zwerven.

Er zijn mensen die prima  kunnen presenteren en toch altijd heen  en weer  lopen.  Jammer,  want  als ze minder zouden bewegen,  zou hun presentatie nóg meer  impact  hebben. Voor een korte presentatie van minder dan twintig minuten en minder dan zestig mensen in de zaal heb je aan een vierkante meter ruim voldoende. Je straalt meer rust en zelfvertrouwen uit en je publiek zal aandachtiger naar je luisteren wanneer jij binnen die vierkante  meter  blijft. Een stapje naar voren of naar achteren zetten mag natuurlijk best.

Vragen beantwoorden uit je publiek

Al is je verhaal nog zo goed; de manier waarop je de regie neemt omtrent het stellen van vragen door jouw publiek is minstens zo belangrijk. Beantwoord vragen van je publiek altijd achteraf. Geef van tevoren aan dat hier ruimte voor is. Want het lijkt sympathiek en leuk als je aangeeft dat je toehoorders gerust iets mogen vragen tijdens je verhaal, maar je geeft daarmee de regie uit handen. Het haalt de vaart uit je verhaal. Ook loop je kans dat je te lang blijft hangen bij een detail dat niet interessant is voor de rest van je publiek. Je kunt er aan het einde van je presentatie bovendien door in tijdnood komen.  En dan moet je jouw verhaal afraffelen.

Laat je nooit verleiden tot een een-op-eengesprek wanneer je een vraag beantwoordt. Kijk dus niet alleen naar de vragensteller. Betrek je hele publiek erbij, anders raak je hun aandacht kwijt en wordt het rumoerig. Kijk je publiek  ook nu  regelmatig  iets langer  aan.  Want antwoorden moeten indalen. En blijf consequent; beantwoord vragen op de manier waarop  je tijdens  de  hele  presentatie al sprak.  Vermijd  dus opsommingen, zie voor je wat je vertelt en vertel beschrijvend.

Zorg er trouwens voor dat je zelf wat interessante vragen achter de hand hebt om het ijs te breken. En waarmee je jouw publiek blijft boeien. En luidt deze in met: ‘Onlangs werd mij deze vraag gesteld…’ Het kan zijn dat jouw publiek echt geen vragen heeft. Want soms duurt  het gewoon even voordat iemand een vraag durft te stellen.

Omgaan met moeilijke vragen

Het kan altijd gebeuren. Iemand vraagt aandacht door het stellen van een vervelende vraag of het maken van negatieve opmerkingen. Laat je er niet door van de wijs brengen. Ga nooit in discussie.  Dit zorgt voor ruis  in  jouw  performance.  Pauzeer  even  terwijl  je die  persoon wat langer  aankijkt  en maak  duidelijk  hoe  je met  de vraag wilt omgaan. Wees zo resoluut  mogelijk. En mocht je het antwoord niet weten? Geen punt.  Zeg dat  je het  antwoord niet  weet. Je kunt  namelijk  niet  alles weten. Ga vervolgens door naar de volgende vraagsteller.

Repeteren

Je weet nu hoe je jouw publiek regisseert, zodat het bereid is om naar je te luisteren. Beperk jezelf niet door  deze  kennis  alleen  toe te passen wanneer er een presentatie op stapel staat. Alles wat je in dit boek leest, kun je in het leven van alledag toepassen. En zodra je dit doet, hoef je er op een gegeven moment niet meer op te letten. Het gaat dan vanzelf. En daar profiteer je van zodra je professioneel een groep gaat toespreken.

Repeteer de stof uit dit hoofdstuk. Richt je, wanneer je een gesprek voert waar  meerdere mensen bij betrokken zijn, dus  niet  tot één  persoon, maar tot iedereen, door goed rond te kijken. Zo voelen alle aanwezigen zich gezien  en betrokken. Doe dit tijdens  een  werkoverleg  of vergadering, maar ook in de privésfeer. Je toont hiermee belangstelling voor iedereen, waardoor zij zich gezien  voelen  en ook belangstelling voor jou zullen hebben.


Samenvatting







	▶
	Maak jezelf groot.


	▶
	Ga in het midden voor je publiek staan.


	▶
	Start met de nul-houding.


	▶
	Regisseer met je ogen.


	▶
	Maak contact door middel van waarnemen.


	▶
	Blijf van links naar rechts en van voor naar achter en weer terug naar je publiek kijken.


	▶
	Kijk lang genoeg naar een groep of een persoon om te zien of ze je boodschap begrijpen.


	▶
	Kijk naar  groepjes  mensen als er sprake  is van een groot publiek.


	▶
	Blijf binnen de vierkante  meter,  tenzij  je een  heel  grote groep toespreekt.


	▶
	Beantwoord vragen van je publiek achteraf.


	▶
	Beantwoord nooit vragen een-op-een.


	▶
	Behandel lastige vragen na de presentatie.
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6. Stemgebruik en non-verbale ondersteuning

’Een presentatie waarbij alles klopt, brengt iets bijzonders teweeg. Niet jij verslindt het verhaal, het verhaal verslindt jou.’

PIETER FRIJTERS

Inleiding

Iemand geeft een presentatie die zo saai is, dat je er bijna bij in slaap valt. Je zult dat ongetwijfeld weleens hebben meegemaakt. Ligt dat aan het onderwerp of aan de spreker? Het antwoord laat zich raden. Zelfs bij het minst sexy onderwerp laat een goede spreker je op het puntje van je stoel zitten.

Voor een groot deel heeft dit te maken met het gebruik van je stem. Het verhaal dat je vertelt, mag dan ook klinken als een muziekstuk, waarvan iedere noot spatzuiver is. En ritme, pauzes, en afwisseling in volume helemaal kloppen.  Want, wát je vertelt, dringt pas goed door tot anderen, als alles tot in de puntjes correspondeert. Ook jouw gezichtsexpressie en lichaamstaal zijn daarbij cruciaal. Hoe belangrijk congruentie is tussen wat je zegt, hoe je het zegt en op welke wijze je dit non-verbaal ondersteunt, blijkt uit de 7-38-55 regel van Albert Mehrabian, jarenlang hoogleraar psychologie aan de UCLA Universiteit in Los Angeles.

De 7-38-55-regel

In 1971 publiceerde Mehrabian een studie over de impact van verbale boodschappen tegenover non-verbale. Hij onderzocht situaties waarin sprake was van incongruentie tussen wat iemand zegt en zijn of haar stemgebruik en lichaamstaal. Hij kwam daarbij tot de conclusie dat mensen gezichtsuitdrukkingen en lichaamstaal eerder geloven dan woorden, zodra deze niet met elkaar stroken. Dat geldt ook wanneer het stemgebruik niet rijmt met de verbale boodschap die wordt gegeven. Met andere woorden: hóe iemand iets zegt, weegt zwaarder dan wát iemand zegt, zodra  dit niet  met  elkaar  in overeenstemming is.

De verdeling is daarbij als volgt:







	▶
	55 procent visueel (lichaamstaal, houding, gebaren);


	▶
	38 procent vocaal (stemhoogte, toon, stemvolume, intonatie);


	▶
	7 procent verbaal (woordgebruik).





Dit betekent in de praktijk dat, wanneer jij jouw toehoorders hartelijk welkom heet en daarbij niet blij, maar nors kijkt, jouw publiek meer waarde hecht aan je gezichtsexpressie, dan aan jouw woorden. Ze zullen zich niet welkom voelen.

Spreek je een menigte toe met de woorden: ‘Wij zijn winnaars’, en je staat  er als een zoutzak  bij, dan  word je niet serieus  genomen. Zeg je: ‘Je kunt me vertrouwen’, onderwijl het hoofd afwendend, dan roep je eerder  wantrouwen op. En vertel jij over de fantastische voordelen van jouw dienst of product, maar blijkt uit jouw stemgebruik en lichaamstaal iets heel anders, dan breng je mensen aan het twijfelen of geloven ze er helemaal niets van.

Houdt dit nu ook automatisch in dat het altijd voor slechts 7 procent belangrijk is wat je zegt, voor 38 procent hoe je het zegt en voor 55 procent wat jouw lichaam  vertelt? Iedereen is het erover eens: de inhoud van een presentatie is een belangrijke component wanneer je informatie wilt delen met anderen. Want met enkel klanken, gezichtsuitdrukkingen en lichaamstaal kun je best emoties overbrengen, maar niet een letterlijk verhaal. Voor dat laatste heb je toch echt woorden nodig.

Daar tegenover staat dat je de aandacht van je publiek moeilijk kunt vasthouden, of zelfs verliest, wanneer je nalaat om je woorden echt betekenis te geven door middel van je stemgebruik, gezichtsexpressie en lichaamstaal. Dit kan zelfs binnenkomen als incongruent. Want wanneer je woorden emotieloos op dreunt, kan het ervaren worden als desinteresse. Of als gebrek aan enthousiasme voor datgene waar je je publiek nu juist wel warm voor wilt laten lopen. Kortom: woorden, stemgebruik en gezichts- en lichaamsexpressie kunnen niet zonder elkaar, wanneer je een presentatie wilt geven met impact.  In dit hoofdstuk leer je hoe je deze componenten optimaal benut.

Spreken in het ritme van alles dat leeft

Alles wat leeft, heeft een ritme. Een regelmatig, onregelmatig ritme. Van hard, zacht, langzaam, snel en wat daar tussenin zit. Denk aan westerstormen, luidruchtig en woest. Aan fluisterende zomerse briesjes. Het wisselen van eb en vloed. De jaargetijden die elkaar opvolgen. Aan miezerige momenten en slagregens.

Regelmaat in onregelmatigheid; de natuur kent dit niet voor niets. Altijd dezelfde temperatuur, windsnelheid, luchtvochtigheid en evenveel zon of bewolking is destructief. Het leven op aarde gedijt dankzij de variaties hierin. Ditzelfde geldt voor het geven van lezingen en presentaties. Zonder afwisseling is het moeilijk voor je publiek om op te nemen wat jij vertelt. De meest gemaakte fouten daarbij zijn: monotoon spreken, alle zinnen hoog eindigen, te snel spreken, te zacht spreken, in één ritme spreken en spreken zonder pauzes in te lassen.

Monotoon spreken

Monotoon spreken is als een muziekstuk dat bestaat uit één en dezelfde toon die steeds wordt herhaald. Het heeft geen sjeu. Het prikkelt niet. En maakt geen emotie los anders dan verveling. Je toehoorders zullen erg hun best moeten doen om bij de les te blijven. Uiteindelijk is het gewoonweg niet vol te houden. Je sust je publiek ermee in slaap. Veel van de informatie die je geeft komt niet binnen. Hoe interessant het ook mag zijn. Een stem die woorden en zinnen in verschillende toonaarden laat klinken, neemt  anderen moeiteloos mee. Luisteren  mag jouw publiek nooit uitputten. Een goed verteld verhaal gééft energie.

Vraagtaal

Wanneer je de gewoonte hebt om alle zinnen die je uitspreekt hoog te eindigen, klinkt het alsof je overal aan twijfelt. Je wekt geen vertrouwen, want zo klinkt iedere zin als een vraag. Ik noem dit vraagtaal. Je verhaal komt niet overtuigend op anderen over. Het verliest aan kracht. Veel mensen eindigen hun zinnen hoog wanneer zij spreken. Let er eens op. Vrouwen doen dit evenveel als mannen. Echter, bij mannen valt het minder op.

Tijdens mijn trainingen vraag ik wel eens aan iemand: waar woon je? Dikwijls klinkt het antwoord ongeveer zo: ‘In AmsterdAHAHM, of in RotterdAHAHM, of in Den HaAHAAHG. Het omhoog gaan in toon is naast niet overtuigend voor anderen, ook funest voor jezelf. Want zodra je in toon omhooggaat, gaat je adem eveneens omhoog, waardoor er geen restlucht ontsnapt. Je stapelt op die manier lucht op lucht die je inademt en raakt daardoor buiten adem. Het is een prima manier om te gaan hyperventileren.

Neem de proef maar eens op de som en spreek tien keer achter elkaar dezelfde zin uit: ‘Ik eindig mijn zinnen altijd hoog.’ De bedoeling is dat je hierbij het woord hoog steeds in een hoge toon uitspreekt. Je merkt meteen dat je adem vast gaat zitten en je het wat benauwd krijgt. Zinnen hoog eindigen komt wellicht voort uit het feit dat je graag aardig wil worden gevonden. Je staat echter niet voor je publiek om aardig gevonden te worden, maar om een boodschap over te brengen. Als je aardig bent, hebben mensen dat meteen door, dus ga het niet bewijzen. Dan word je minder geloofwaardig.

Bij een overtuigend spraakpatroon hoor je iedere zin laag of zacht te eindigen en dient de toon resoluut te zijn. Hoe resoluter hoe beter. Dat geldt zelfs voor het woord twijfel. Er zijn mensen die zeggen: ‘Ik twijIJFEL??’ Dat komt over alsof ze eraan twijfelen dat ze twijfelen… Wanneer je een resolute toon hanteert, klinkt het zo: ‘Ik TWIJfel.’

Het juiste volume

Veel sprekers praten te zacht. Praat daarom altijd harder dan je gewend bent. Bijna iedere cursist die te zacht spreekt, heeft meerdere keren aansporing nodig: ‘Toe maar, spreek nog maar luider en nog luider...’ Uiteindelijk heeft iemand het idee te echt te schreeuwen, terwijl de medecursisten dit  ervaren  als  een  normaal en  prettig  volume. Om erachter te komen wat voor jou het juiste volume is, kun je aan een aantal mensen die je goed kent vragen om even naar je te luisteren en eerlijke feedback te geven. Zij kunnen aangeven of je jouw volumeknop verder open mag zetten. En zo ja, hoe ver. Want, zodra je te zacht spreekt, kom je niet overtuigend over. In het ergste geval kan zelfs niemand je goed verstaan. Een ander euvel is dat je geen emotie in je verhaal laat doorklinken. Om te boeien is dit wel noodzakelijk.

Zodra je iets wilt benadrukken, mag je je stem iets harder laten klinken, of juist zacht. En dat laatste lukt niet wanneer je al voortdurend zacht spreekt. Bij een zin als: ‘De wind speelde zachtjes met haar haar’, kun je de woorden zachtjes met haar haar zachter laten klinken. Bij: ‘Een donderslag bij heldere hemel’, spreek je bijvoorbeeld het woord donderslag luid uit. Spreek vrolijk wanneer je iets vrolijks vertelt. En laat je stem resoluut klinken zodra je een conclusie of statement maakt. Verhaal je over een conversatie tussen meerdere mensen, kies dan eens voor dialogen en geef iedere persoon een eigen identiteit door een andere stem op te zetten. Zo zorg je voor synchroniciteit. En blaas je jouw verhaal leven in.

Ritme

Ook het alsmaar in hetzelfde ritme spreken, maakt het voor mensen moeilijk om naar je te luisteren. Het is funest voor de aandacht. Om dit te voorkomen, hak je jouw zinnen voortaan in stukjes. Maak van iedere komma een punt. En sluit na elke punt je mond. Dat laatste zorgt voor minipauzes in je verhaal. Een niet te stuiten stroom van woorden valt bijna niet te volgen. Door steeds je mond even te sluiten, komt je boodschap helderder en beter binnen.

En spreek je te snel? Dan krijgt het brein van je toehoorders niet de kans om jouw woorden maximaal op te nemen. De boodschap kan niet indalen. Wanneer je vertelt over een rit in een snelle auto, mag je natuurlijk wel even snel spreken.  Pas het ritme dus aan naar het onderwerp waarover je spreekt.

‘De snelheid van je kijken bepaalt de snelheid van je spreken’.

Pieter Frijters

Spreek je alsof je een trein moet halen? Dan neem je niet op de juiste wijze waar. Wanneer je rustig goed rondkijkt van links naar rechts naar je publiek en weer terug, én de tijd neemt om te zien of je toehoorders jouw woorden begrijpen, ga je moeiteloos vanzelf langzamer spreken.

De kracht van een spreekpauze

Naast woordgebruik, intonatie, spreekritme en volume vormen spreekpauzes een zeer belangrijk ingrediënt van een geslaagde voordracht. Vaak wordt dit schromelijk onderschat. Maar wat is het doel van een spreekpauze? Wat is het juiste moment? En hoe lang mag het duren? Kun je een te lange of te korte spreekpauze houden? En hoe voorkom je dat jij je ongemakkelijk gaat voelen als je een pauze inlast? Kun je ook teveel spreekpauzes inlassen?

De perfecte presentatie is voor 20 tot 25 procent gevuld met pauzes. Je geeft je publiek hiermee voldoende tijd om de informatie die je geeft te laten doordringen. Een spreekpauze kan zo lang of kort duren als je wilt. Je loopt eerder kans dat je pauze wel wat langer had mogen duren dan andersom. Je hebt als spreker nu eenmaal een heel ander tijdsbesef als het om het inlassen van stilte gaat dan je toehoorders. Wat voor jou eeuwen lijkt te duren komt bij hen als heel natuurlijk over.

Let op: een spreekpauze is dus een pauze waarin je 4 seconden of langer niet spreekt en gelijktijdig van de een naar de ander blijft rondkijken. Je brengt op deze wijze extra spanning in je presentatie. Dit geeft je spreekpauze extra kracht.  Je publiek  krijgt zo de kans om jouw boodschap goed te laten indalen. En je laat bovendien weten dat wat na je spreekpauze komt uiterst belangrijk is. Bovendien geeft het jou na enkele keren oefenen rust en zelfvertrouwen. Cursisten die voorheen bang waren om stiltes te laten vallen, vertellen me na afloop van een training hoeveel rust het ze juist geeft.

Ook is een spreekpauze ideaal om dat wat je niet vertelt door je toehoorders zelf te laten invullen.

Praktijkstory

Stel, je wilt voldoende draagkracht creëren om een nieuw software systeem te implementeren. Dan kun je een scenario schetsen van een situatie waar je collega’s allemaal tegenaanlopen met het huidige systeem. Je kunt dit van a tot z voor ze uitspellen. Beter is het om je toehoorders mee te nemen in een aansprekend fictief voorbeeld en op het cruciale moment een pauze in te lassen.

Je kunt het vergelijken met een filmscène waarin een auto in volle vaart richting een ravijn rijdt. En je er deelgenoot van wordt hoe de bestuurder uit alle macht probeert te stoppen, maar het lukt niet. Je wordt eveneens getrakteerd op beelden van de overige inzittenden. Van de paniek, de wanhoop, de doodsangst. En precies op het moment dat de auto vanaf de rand van het ravijn wordt gelanceerd, stopt de scène. Het publiek zal nu voor zichzelf in gaan vullen hoe de auto met inzittenden naar beneden stort.

Terugvertaald naar een presentatie die gaat over software: je beschrijft de aanloop van het proces waarin het huidige softwaresysteem zo jammerlijk faalt. Geen technisch relaas, maar een vertaling naar wat iemand op de werkvloer op dat moment ervaart. Iedereen die ermee werkt, herkent wat jij vertelt. Op het moment suprême, wanneer het daadwerkelijk fout gaat, zou jij dan kunnen zeggen: ‘En dan gebeurt het…’Je houdt een pauze, kijkt rustig rond en gaat pas dan door. Tijdens de pauze die je inlast, zal de innerlijke film van jouw publiek gewoon verder gaan. Zij zien hoe het rampscenario zich voor hun geestesoog ontvouwt.

Maar ook wanneer je een situatie wel volledig uit de doeken doet, is een spreekpauze een krachtig instrument. Zo kun je het verhaal vertellen van ‘Harm’ die in een verpleeghuis zit en lijdt onder de bezuinigingen op de ouderenzorg. Geen opsomming van feiten over wat er allemaal niet deugt, maar in de vorm van een aansprekend verhaal. Over een man van vlees en bloed. Data als: ‘er is te weinig personeel’, giet je in een story waarin je beschrijft hoe Harm in zijn eigen uitwerpselen op bed ligt te wachten totdat er iemand komt om hem te helpen. En dat duurt lang. Heel erg lang. Wat ziet Harm, wat denkt, voelt en ruikt hij? Je mag het allemaal vertellen. En tussendoor nu en dan een stilte laten vallen waarin je rustig rondkijkt om maximale impact te geven op wat je zojuist zei.

Verschil in toehoorders

Handig om te weten is wie je gehoor is. Want een zakelijke markt is op een andere manier geïnteresseerd dan een publiek.

Hier zijn 7 essentiële verschillen tussen een zakelijke markt en een publiek. Laten we de lijst doornemen. . .







	1.
	Een publiek luistert.

Een markt let op.


	2.
	Een publiek wil entertainment.
Een markt wil problemen oplossen.


	3.
	Een publiek wil informatie.

Een markt wil implementatie.


	4.
	Een publiek vertelt hun vrienden. 
Een markt vertelt hun baas.


	5.
	Een publiek koopt je boek.

Een markt leest je boek.


	6.
	Een publiek wil je handtekening.

Een markt wil je hun handtekening geven.


	7.
	EEN PUBLIEK ZAL JE HOREN.

EEN MARKT ZAL JE BETALEN!!!





Doen en ervaren

Het vraagt om een flinke dosis lef om spreekpauzes in te zetten. De beste manier om over de drempel heen te komen, is door het gewoon te doen  en te ervaren.  Je zult meteen merken  dat het een krachtig instrument is en er enthousiast over raken. Gebruik tijdens je verhaal gerust pauzes van verschillende lengtes. Dit zorgt voor meer spanning. En strooi er scheutig mee, want zoals gezegd mag een vijfde tot een kwart van je verhaal uit stiltes bestaan. Onthoud ook goed: een pauze die voor jezelf eeuwen lijkt te duren, is in wezen vaak heel kort. Durf, vooral als het gaat om het benadrukken van belangrijke zaken, een dijk van een stilte te laten vallen.

Je kunt dit voor jezelf oefenen door eens te gaan staan en te doen alsof je een groep mensen toespreekt. En de zin uit te spreken: ‘…Welkom… allemaal...’ Kijk terwijl je dit zegt in een rustig tempo van links naar rechts langs jouw denkbeeldige publiek en weer terug. Ook wanneer je het woord allemaal hebt uitgesproken, kijk je rond. Je heet op deze wijze iederéén in jouw publiek welkom. En zult merken dat dit voor jou zelf ook veel prettiger voelt dan wanneer je deze twee woorden achter elkaar uitspreekt zonder een pauze in te lassen.

Doe dit voortaan bij iedere gelegenheid die zich aandient. Bijvoorbeeld wanneer je een kamer vol verjaardagsvisite binnenkomt, of een vergaderruimte waar al mensen zitten.  Je kunt  dan  bijvoorbeeld zeggen: ‘Goedemorgen…, allemaal…’ Je maakt op deze wijze contact met iedereen. Dit werpt in elke situatie zijn vruchten af.

Wat voor spreekpauzes geldt, geldt ook voor je stemvolume. Door met verschillende toonhoogten emotie te laten doorklinken en je spreekritme af te wisselen. Je mag best wat overdrijven. Meestal komt je presentatie voor je publiek natuurlijk over wanneer je zelf het gevoel hebt dat je gigantisch aan het overdrijven bent. Test het maar uit.

Mind-Toon-Ritme-Taal

Je weet nu dat toon, ritme, volume en pauzes van essentieel belang zijn om een boodschap goed over te laten komen. Kijk bijvoorbeeld maar eens naar een situatie waarin iemand tegen wie jij spreekt jouw taal niet verstaat. Deze persoon zal reageren op de klank, het ritme en volume van je spraak en in grote lijnen begrijpen wat je bedoelt.

Kijk ook eens welke invloed klank, het juiste ritme en tonen hebben op een baby of een huisdier. Ze verstaan onze taal niet. Praat je hard, monotoon en zonder spreekpauzes, dan zal een baby, kind, hond of kat volledig anders  reageren dan wanneer je rustig, ritmisch  en met warmte in je stem spreekt.

Wanneer je er eens goed op let, zal het je opvallen dat sprekers die jou weten te boeien als vanzelf de technieken gebruiken die ik tot nu toe heb beschreven. Zij spelen met hun stem. Zij geven hun woorden echt betekenis. Hun verhaal gaat hierdoor leven. Ze kunnen bij wijze van spreken een boodschappenbriefje voorlezen en dan nog hang je aan hun lippen. Ik noem deze wijze van spreken Mind-Toon-Ritme-Taal (MTRT).

Aan het einde van dit hoofdstuk vind je een uitgebreide oefening die je helpt om MTRT goed onder de knie te krijgen. Ga er serieus mee aan de slag. Het effect ervan zal je verbazen.

Zodra jij zelf MTRT gebruikt, is je spreken perfect. En nemen je toehoorders jouw boodschap maximaal  in zich op en beklijft het. Besteed veel aandacht aan dit belangrijke onderdeel van presenteren. Het vergt oefening om MTRT te automatiseren. Oefen dus veel. Bijvoorbeeld in de auto op weg naar je werk en tijdens gesprekken die je voert. Test het eens uit op je collega’s of kinderen. Een simpele zin als: ‘Ik wil dat je om één uur thuis bent’, krijgt er veel meer impact door, dan wanneer je dit monotoon in hetzelfde ritme uitspreekt, of nog erger: de zin hoog eindigt. Oeverloze discussies met collega’s of personeel over taken die verricht mogen worden, blijven dankzij MTRT in het vervolg achterwege. En als je spreekt tijdens een vergadering of presentatie, wordt er echt naar je geluisterd.

Non-verbale ondersteuning

We hebben het in eerdere hoofdstukken al deels over lichaamstaal gehad. Over rechtop staan, je hoofd meedraaien in de richting waarin je kijkt zodat je ogen in het midden blijven, bijvoorbeeld. Zo kom je zelfverzekerd over en voel jij je krachtig. Maar non-verbale communicatie bestaat uit meer dan dat. Het is praten met handen en voeten. En ook met je ledematen, romp en gezicht.

Zo spreekt iemands gezichtsuitdrukking boekdelen. Denk aan een tuitmondje, gefronste of opgetrokken wenkbrauwen, omhoog gekrulde mondhoeken. Ook een open mond, je ogen tot spleetjes knijpen, of juist wijd opensperren, verraden wat je op dat moment voelt.

We kunnen ineenkrimpen van de pijn, onze handen voor het gezicht slaan bij angst, opveren uit onze stoel wanneer we verrast worden. We ballen onze vuist met opgestoken duim, of juist met de duim omlaag, als we iets geweldig vinden of juist helemaal niet. We werpen onze armen in de lucht zodra we blij zijn en laten de schouders hangen als teken van somberheid. Ook gebruiken we onze handen en armen om bijvoorbeeld aan te geven of iets groot is of juist klein, hoog of laag, rond of vierkant.

Zoals ik in het begin van dit hoofdstuk al uitlegde, is het van belang dat jouw lichaamstaal congruent is aan je boodschap. Betekent dit dat je allerlei gezichtsuitdrukkingen en gebaren moet gaan oefenen en uit je hoofd leren die je verhaal geloofwaardig maken? Het antwoord is: ‘Nee’.

Het is een kwestie van visueel spreken. Want, zodra je aan het denken voorbijgaat, voor je ziet wat je wilt vertellen en je dit doorgeeft aan je publiek,  gaan  je lichaam  en  gezichtsexpressie vanzelf meedoen. Je herkent sprekers die in deze flow zitten onmiddellijk. Zodra zij aan het woord zijn, doet alles mee. En daarmee worden al jouw zintuigen als toehoorder geprikkeld. Je hoeft geen moeite te doen om te blijven luisteren. Staat iemand als een houten Klaas iets te vertellen, dan is dat stukken minder aantrekkelijk en mist de story impact.

Sterke overgangen maken

Ons brein denkt in scènes en verhalen. Een goede presentatie vraagt daarom om sterke overgangen van het ene naar het andere onderwerp. Zoals een film is opgebouwd uit scènes en elke nieuw scène vooraf wordt gegaan door een duidelijke overgang. Er gebeurt iets. De muziek verandert bijvoorbeeld, of het licht. Je kunt dit tijdens een presentatie bewerkstelligen door iets te veranderen in je mimiek, je intonatie of het volume van je stem, maar eveneens door het inlassen van een spreekpauze. Ook dit gaat zo goed als vanzelf wanneer je alles voor je ziet en beschrijvend vertelt.

Verboden stopwoorden

Dat het gebruik van stopwoorden een presentatie er niet boeiender op maakt, dat weten we allemaal. Dat het irritant kan zijn, ook. De spreker gebruikt ze te pas en te onpas. Maar waar haast niemand bij stilstaat is dit: veel stopwoorden vallen in de categorie twijfeltaal. Ze ondermijnen je autoriteit, boodschap en overtuigingskracht.

Stel dat ik het volgende tegen jou zeg: ‘Eigenlijk zou een presentatietraining een goed idee zijn. Ik hoop dat het nuttig is. We gaan proberen om jouw presentatieskills te verbeteren. In principe krijg je na afloop een certificaat en daarom moet je deze training volgen.’

Dat komt niet erg overtuigend over, toch? Maar dit wel: ‘Een presentatietraining helpt jou om jezelf, je product en wat je vertegenwoordigt goed op de kaart te zetten. Het is een investering in jezelf die je levenslang dividend oplevert. Na afloop krijg je een certificaat.’

De vijf stopwoorden die ik in mijn voorbeeld heb gebruikt zijn: eigenlijk - proberen – hopen – in principe - moeten. Omdat deze het meeste worden gebruikt zonder dat de sprekers de impact ervan beseffen. Want: eigenlijk, betekent dat er een ‘maar’ is. Proberen, betekent dat je er niet vanuit gaat dat het per se zal lukken. Hopen, betekent dat je er geen invloed op hebt. In principe, betekent dat het niet altijd zo is. En voor het woord ‘moeten’ is iedereen allergisch. En ja, zodra je deze woorden schrapt, verbetert elke presentatie. Je boodschap is ineens helder, duidelijk en resoluut. Je komt krachtig over en overtuigt. Ik raad je aan om bij jezelf na te gaan of je verboden stopwoorden gebruikt. En deze te schrappen uit je vocabulaire. Je kunt ook aan anderen vragen om je erop te wijzen.

Ik adviseer je dringend om het woord ‘moeten’ te vermijden. Ga voor jezelf maar na. Zodra iemand tegen je zegt: je moet …….. Dan ga je meteen steigeren. Als kind moesten we zoveel en nu we volwassen zijn, kunnen we heel slecht tegen het woord ‘moeten’. Verander ‘moeten’ in iets mogen, iets fijn vinden of iets willen. Voorbeeld: je mag dadelijk nog wel even alle deuren sluiten. Of, ik vind het prettig als je straks alle deuren even sluit. Of ik wil graag dat je straks alle deuren sluit voor je weg gaat.

Oefening Mind-Toon-Ritme-Taal

Onderstaande oefening is een handig hulpmiddel om jezelf goed in MTRT te trainen. Hieronder tref je eerst een uitleg van de tekens die je terugvindt in de zinnen die je gaat oefenen.

Er is overigens geen wetmatigheid waar je precies omhoog en omlaag gaat. Je kunt een zin op verschillende manieren uitspreken. Belangrijk is dat je alle zinnen in stukjes hakt. Spreektaal is nou eenmaal anders dan schrijftaal. Ritme en hoog en laag zijn extreem belangrijk. In spreektaal zitten  geen  komma’s  en  zijn  er  uitsluitend punten.

Zo kan ik zeggen:

Ik ben het helemaal. Met je eens.

Ik kan ook zeggen:

Ik ben het. Helemaal met je eens.

Of, ik kan zeggen:

Ik. Ben het helemaal. Met je eens.

/ betekent in toon omhoog

\ betekent in toon omlaag

Ze worden vóór de lettergreep geplaatst. Een lettergreep met / ervoor, gaat in toon omhoog; met \ ervoor gaat in toon omlaag.

~ betekent: een pauze

~~ een langere pauze

~~~ een heel lange pauze

Een deel van een zin, of een groep woorden zonder pauzes, wordt aanelkaargeschreven. Bemoeilijkt dit de leesbaarheid, dan wordt er een onderliggend_streepje tussengezet, en dus aan_elkaargeschreven.

Wanneer een groep woorden snel achterelkaar moet worden uitgesproken, wordt het onderstreept met een pijl (>) ervoor en erna: >aan_elkaargeschreven>.

Let op!

De ene keer betreft het hele tonen en de andere keer halve of kwarttonen en soms alleen maar het ritmegevoel. Neem daarom de toonaanwijzing minder letterlijk dan een musicus. Deze oefening is om een gevoel voor ritme en tonen te krijgen. Je hoort uiteindelijk zelf wel of het wél of niet klopt.

Oefen nu met de zinnen hieronder:

Hetisvoormij~~/heelbe\langrijk~~/om~~~/regelmatig~een/ spreekpauze~ >\intelassen>.

Ikgadan~~ /helder~~ /boeiend~~ en~~~ /levendig~ \spreken. Ikeindig_eenzindus/altijd~~~ \laag.

Voorikeenzin~ /laag \eindig~~ gaikaltijdeerst~~ /iets~~ \omhoog.

Kortezinnen~ zijnvoormijhet/makkelijkst~ om~~ te\leren.

Vanavondgaik/vroeg~~ \naarbed.

>Ikhebtrekin>~~ /lekker\eten.

>Vanafvandaagis/het>~~ \af~gelopen.

Ik ver/dien~~ \beter.

Hetdraaitdusom~~ /spreek~pauzes.

>Ikmagdusgerustheel/snel>~~~ \spreken.

>Vandaaghebik/er>~~ \zin in.

>Ikkom> /altijd~~ \op tijd.

Hetdraaitinhetlevenom~~~ /kwa\liteit.

Ikben/altijd~~ \reso~luut.

Ikdoealtijd /alles~~ \direct.

Eengoedlevenisvoormij/heel~~~ \belangrijk.

Gisteren~~ beniknaarde /schouwburg~~ \geweest.

Ikhebweer /zo’n zin~ omop/wintersport~~ \tegaan~~ dankanikme_ tenminsteweereens /lekker~~~ \af~reageren.

PieterFrijters~~~ woont~~ enwerkt/in~~ \Wad/dinxveen.

Erisééncollegaopmijnwerk~~~waarmeeik~~/heelgoéd~~\kan opschieten~~ enmetdeanderen~~ kanikhet /redelijk~~ \vinden.

Aldievergaderingenopmijn/werk~~ \vindikmaar~ niks.

Hetisongelooflijk~~~hoesnelsommige/mensen~\kunnen~ veranderen.

Levenisleven~~omdathetdeprettigezekerheidbiedt~~~ datallesinditleven~~~ /absoluut~~ \onzeker is.

Ikzalweerblijzijn~~~ \alshetweekend is.

Ikbendol~~ \op mijn kinderen.

Vaaklet_ikerop~~~ datmijn/tenen~~ \ontspannenzijn~~~ ikmijnhoofd goed~~ /scharnier~~~ enhetlef heb~~ >omte/durven>~~ \kijken.

Tenslotte~~ benikzelf~~ debaasover~~ /mijn~~\ogen.

Uiteraard~~~ gebruikik /expressie~~~ >\wanneerikspreek.

Hetishetbeste~~ om~~~ tijdenshetspreken~~ nietteletten /op~~~\M/ TRT~~~ doorveelteoefenen~~~ gaatdat /uiteindelijk~~ \vanzelf.

Hetwasvandaageen /leerzame~~ \dag.

Oefening /baart~~~ \kunst.

Hetdraaitminder~~ omdejuiste /tonen~~ enmeer~~ omhetgevoelvoor~ /toon~ >\wisseling>.

Doe deze oefening regelmatig, zodat het vanzelfsprekend wordt om op deze wijze te spreken. Je kunt MTRT trouwens ook toepassen op je denken. Want denken is meestal een gesprek voeren in jezelf met jezelf in de taal die jij het meest spreekt.
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	Bekijk hier de video ‘MTRT Mind Toon Ritme Taal’








Samenvatting







	▶
	De snelheid van je kijken, bepaalt de snelheid van je spreken.


	▶
	Spreek nooit te zacht.


	▶
	Hak een zin in stukjes.


	▶
	Maak van iedere komma een punt.


	▶
	Eindig een zin laag of zacht.


	▶
	Ga voordat je in toon omlaag gaat, altijd iets omhoog.


	▶
	Spreek resoluut.


	▶
	Sluit na iedere zin je mond.


	▶
	Las spreekpauzes in.


	▶
	Ondersteun je woorden congruent met mimiek en lichaamstaal.


	▶
	Wissel in volume en snelheid in relatie tot het onderwerp.


	▶
	Zorg voor soepele overgangen.


	▶
	Vermijd de woorden eigenlijk, proberen, hopen, moeten en in principe.
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7. Online Presenteren

Je kunt er vrijwel niet meer omheen. Sinds corona is een camera of webcam niet meer weg te denken. Iedere online meeting is een kans om jezelf beter op de kaart te zetten. Op TV waren ineens talloze interviews met bekende TV-persoonlijkheden die thuis achter hun webcam aan het woord kwamen. De meeste interviews waren tenenkrommend. Zelfs de meeste TV-persoonlijkheden uit Engeland op BBC bakten er ineens weinig van. Een online presentatie is toch weer wat anders dan een TV-presentatie.

Belichting

Het licht mag van voren komen en komt het licht van een raam achter je dan ziet iedereen een donkere schaduw. Met je smartphone kun je al controleren of je licht goed is. Schijnt het van onderen dat zie je er spooky uit. Komt het direct van boven dan krijgt je gezicht vreemde schaduwen. Het beste is een lamp boven gezichtshoogte en van voren of iets opzij van voren op je gericht is.

Camera of webcam

Die hoort ongeveer op ooghoogte te staan. Mensen die gebruikmaken van de webcam van de laptop mogen ervoor waken dat die niet beneden ooghoogte staat. Pak een doos of een stapel boeken en zet daar je laptop op en kijk of de camera ongeveer op ooghoogte staat.

Geluid

Het geluid van de microfoon van je webcam is over het algemeen slecht. Het minste wat je mag doen, is investeren in een USB-microfoon. Te koop vanaf € 100,-. Iedere USB-microfoon is aanmerkelijk beter dan die van je webcam.  Juist omdat  je elkaar niet zo goed ziet als dat je tegenover elkaar zit, is een goede microfoon van groot belang.

Maar ga dan liever niet in een badkamer zitten of in een kamer of keuken met tegels op de vloer en nauwelijks meubels. De ruimte waarin je zit, mag beslist geen echo hebben. Als je geluid aanstaat, ook terwijl je niet aan het woord bent, heeft iedereen last van jouw echo. En zeker als je geen koptelefoon op hebt. Ga in een aangeklede ruimte zitten met gordijnen en meubels waardoor je zo weinig mogelijk echo hoort.

Achtergrond

Ik heb al tijdens online meetings mensen in bed zien liggen. Poppen op de achtergrond van een kinderkamer. Een wasmand met een grote bult was op de achtergrond. Mensen zien praten vanuit een schommelstoel. Een lelijk plafond  als achtergrond. Of een volle keukenaanrecht. Een rustige achtergrond zou beter zijn. Controleer dit soort zaken goed.

Online communiceren

Het zal je duidelijk zijn dat het gebruik van je stem belangrijker is dan ooit. Je stem heeft enorm veel impact online. Leer daarom vooral het hoofdstuk over MTRT. Een taal waarin je mag leren spreken. Want alles wat je online zegt, hoort resoluut en helder te klinken.

En als jij spreekt, zien mensen in hoofdzaak je gezicht en daarom is het belangrijk om telkens wanneer je een punt maakt ook je mond even te sluiten. Bij de meeste mensen blijft de mond openstaan wanneer ze iets gezegd hebben. Maar je boodschap komt dan binnen als een vraag en niet als een gegeven. Een extra voordeel is dat tijdens het kort sluiten van je mond er een minipauze ontstaat. Waardoor je woorden nog meer impact krijgen. Ik adviseer je dringend om in MTRT te leren spreken. Mens en dier zijn bereid om beter naar je te luisteren.

Zo kijk je naar de camera

Als iemand tegenover je zit dan kijk je regelmatig naar de ander om te zien dat deze je begrijpt. Tijdens een online meeting lijkt het daarom normaal om naar je luisteraar(s) op het beeldscherm te kijken. Maar jammer genoeg is dat een gemiste kans. Want zodra je naar het beeldscherm kijkt maak je geen verbinding meer met de mensen aan de andere kant van de lijn. En zodra de verbinding wegvalt, valt ook je boodschap weg.

Online communiceren, betekent dat je ook verbinding mag maken. En al zijn er aan de andere kant 500 mensen die naar je kijken. Je maakt maar op één manier verbinding. En dat is wanneer je naar de camera kijkt. Iedereen aan de andere kant wordt vertegenwoordigd door die camera voor je. Ben je aan het praten en kijk je naar het beeldscherm, valt de verbinding met de anderen meteen weg. Praat je met een camera dan heb je continu verbinding.

Maar evengoed dat je een ander die tegenover je zit beter niet de hele tijd in de ogen gaat kijken, doe je dat ook niet met de camera. Als je steeds in de lens kijkt, krijg je vanzelf een brainlock waardoor er mogelijk spreekangst voor de camera ontstaat.

Je kijkt dus naar een camera en rond een camera. Je kunt gerust iets links, rechts, boven of onder de lens kijken. Test het maar uit. Iedereen zal je bevestigen dat het niet te zien is. Dus kijk naar een camera op dezelfde manier als naar een portret. Niemand gaat de hele tijd het portret recht in de ogen kijken. En niemand zal naar het midden van de klok blijven kijken als ie wil weten hoe laat het is. Ongeveer zoals je naar een klok, wekker, of een portret kijkt, zo mag je naar de webcam of camera kijken.

Maar dan nog kan het fout gaan. Alle goeds komt van boven. Dus communiceer hetzelfde zoals je dat op de ideale manier met iemand doet die je goed kent. Draai je ogen iets naar opzij en naar boven en haal daar informatie op en kijk vervolgens naar de omgeving van de camera om te beschrijven wat je in gedachten had en vice versa.

Het zijn alleen de TV-omroepers van wie het lijkt dat ze altijd uitsluitend in de camera kijken. Maar direct boven de camera zit een beeldscherm die de tekst afrolt. Een zogenaamde autocue. Onthoud maar  dat iedereen die een hele poos in de camera blijft kijken aan het voorlezen is. Want anders is het wachten op een brainlock.
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Als een ander het woord neemt

Pas als een ander in algemene zin het woord neemt,is het handig om naar het beeldscherm te kijken. Wil die ander op jou reageren, ook dan kun je gerust naar het beeld van de ander kijken. Maar zodra je zelf weer reageert, kijk je naar de omgeving van de camera.

Zodra je het scherm wilt delen omdat je iets wilt laten zien, laat iedereen dan weten dat je even iets opzoekt om te kunnen delen. Dus laat duidelijk zijn dat wanneer je zendt altijd naar de omgeving van de camera kijkt. Tussendoor kijk je even weg om informatie uit je brein op te halen om deze vervolgens weer te beschrijven terwijl je naar de camera kijkt.

Misschien is het je opgevallen dat ik altijd spreek van “naar een camera” kijken. In de camera kijken is in de lens kijken. Wat helpt, is je ogen zacht te maken waardoor je de camera wat minder scherp ziet.

Non-verbaal voor een camera

TV-presentatoren zullen over het algemeen weinig met hun handen bewegen om hun woorden kracht bij te zetten. Logisch, want op TV mag je neutraal overkomen en het nieuws niet teveel inkleuren met emotie. Het gaat dan om het nieuws en niet om wat de presentator van het nieuws vindt. Zo zal een mannequin ook niet over de catwalk lopen als een sexbom maar als iemand die zo neutraal mogelijk overkomt. Het gaat om de kleding en niet om het model. Zo is het ook op TV. Het gaat om het nieuws en niet om de presentator.

Maar wanneer je online een boodschap aan het zenden bent dan mag je wel degelijk meer emotie uitstralen dan een nieuwslezer. Gebruik daarom gerust ook je handen. Maar maak de bewegingen niet te groot. En zo weinig mogelijk naar de camera toe. Zou je je hand ineens richting camera bewegen dan hebben je kijkers de neiging om even weg te duiken. Een camera heeft de neiging om bewegingen naar de camera groter te maken dan ze zijn. Dus ondersteun je verhaal gerust met je handen maar houd de bewegingen kleiner dan wanneer je voor echt publiek zou presenteren.
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8. Pitchen

Over een goede pitch mag je gerust even nadenken. Want later kun je die telkens weer opnieuw gebruiken. Er is al heel wat over geschreven en er worden  trainingen in gegeven. Maar voor de duidelijkheid: iedereen is in staat om een goede pitch in elkaar te zetten.

Superformule

En de eenvoudigste formule voor een goede pitch heb ik niet van mezelf. Die heb ik van Bart van Belt. Bart is ondernemerscoach en geeft opleidingen in succesvol ondernemen. Hier zijn formule:

IK ………… X………… MET………… Y ………… ZODAT…………


Voorbeeld van Bart:

IK train jonge leiders in organisaties MET het sturen  van zichzelf en het team ZODAT ze echt leiderschap gaan vertonen.

Het is wel handig om verschillende elevator pitches te hebben voor verschillende doelgroepen.


Voorbeeld van Bart:

IK help ondernemers MET het opzetten van een succesvol bedrijf ZODAT ze financiële rust krijgen.

Algemene principes van pitchen







	▶
	Leg uit wat je voor de ander kunt betekenen


	▶
	Maak nieuwsgierig


	▶
	Wees concreet en vertel wat je wilt en waarom


	▶
	Vertel waar jij of je dienst/product goed in is zonder te overdrijven


	▶
	Breng het met een glimlach





Het is maar een kleinigheid maar veel mensen vertellen wie ze zijn door te zeggen: mijn naam is. Het is iets krachtiger wanneer je zegt: ik ben.
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9. Tot slot

Je hebt, nu je aan het einde bent gekomen van dit boek, inmiddels alle tools om voortaan met gezonde spanning een presentatie te geven die impact heeft. Het is nu aan jou om er ook daadwerkelijk mee aan de slag te gaan. Dit is de fundering om beter dan goed te leren presenteren. Zonder deze fundering loop je telkens weer het risico dat het fout gaat of dat je presentatie gemiddeld is.

Kom uit je comfortzone en train je lefspieren. Want zoals een sporter z’n spieren traint om beter te worden, is dit met spreken in het openbaar ook noodzakelijk.

Start vandaag nog. Je gedachten sturen, je zintuigen naar buiten toe richten, altijd goed waarnemen, visueel spreken, visueel luisteren en je stem en lichaam optimaal inzetten, zijn immers zaken die je dagelijks in de praktijk kunt doen met betrekking tot alle facetten van je leven. Ik raad je aan er dus niet mee te wachten totdat je daadwerkelijk een presentatie moet geven. Je wordt zo het snelst van onbekwaam, bewust bekwaam en uiteindelijk gaat alles automatisch

Alle oefeningen op een rij

Om het je gemakkelijk te maken, vind je op de pagina’s die volgen een checklist, met alle aandachtspunten nog eens kort voor je op een rij. Plus alle belangrijke oefeningen die je als ondersteuning kunt gebruiken. Vergeet ook niet om de bij dit boek behorende online video’s te bekijken.
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Wil je je lefspieren liever eerst trainen in een veilige omgeving met mij of een door mij persoonlijk opgeleide presentatietrainer? Kijk dan hier:








	[image: ]https://spreek.nl/trainingen







We helpen je graag.

Checklist







	▶
	Wees alert op je innerlijke  dialoog. Merk je dat je tegen  je presentatie opziet?  Stel jezelf dan  hoe-vragen en  positieve waarom-vragen. Houd je alleen nog bezig met wat je wél wilt en focus je enkel op het doel van je presentatie.


	▶
	Je komt nooit verder dan je durft te dromen. Neem daarom regelmatig even de tijd om te dagdromen dat je een succesvolle presentatie geeft. Zodat je de positieve emoties die daarbij horen ook daadwerkelijk gaat ervaren. Droom groots en meeslepend!


	▶
	Bereid  niet  eindeloos voor.  Je kunt  je tijd  beter  besteden. Bovendien loop je het risico de ingestudeerde tekst kwijt te raken. Begrijp wat je publiek wil weten en wat jouw boodschap of ideeën zijn!


	▶
	Focus niet op lichamelijke sensaties en heb het lef om te durven kijken! Neem de ruimte waarin je een presentatie gaat geven helemaal in je op. En blijf dat doen als je rustig naar de plek loopt waar je gaat spreken.


	▶
	Neem de tijd om vanuit die positie opnieuw rond te kijken. Rustig waarnemen, is visueel ruimte innemen en brengt rust. Bekijk de mensen, hun  kapsels,  kleding en de ruimte  waarin  zij zich bevinden. Maak je waarnemingsveld groot, zodat je toehoorders een onderdeel worden van een veel grotere visuele ruimte.


	▶
	Kijk een ander nooit meer dan enkele seconden recht in de ogen. Maar laat je blik over het hele gezicht gaan.


	▶
	Al het goede komt van boven. Zie wat je vertelt als een film voor je. Dit doe je door af en toe links of rechts omhoog te kijken. De juiste woorden volgen vanzelf. Je toehoorders zullen  zich beelden vormen van je verhaal.


	▶
	Laat je lichaam spreken. Zodra je visueel spreekt, zal je merken dat je lichaam als vanzelf mee gaat doen. Je ondersteunt je woorden met gebaren. Het maakt je verhaal nog levendiger.


	▶
	Maak contact met je toehoorders. Laat je blik van de een naar de ander gaan en weer terug. Kijk daarbij zonder restricties alsof je naar dieren in een dierentuin of een portret kijkt.


	▶
	Maak nooit de fout om een vraag uit het publiek een-op-een te beantwoorden. Dan raak je de aandacht van de rest kwijt.


	▶
	Gebruik je stem. Tijdens het spreken, zijn behalve een ritme van hard en zacht, snel en rustig ook de tonen belangrijk. De tonen horen afgewisseld te worden van hoog naar laag. Eindig een zin altijd laag of zacht. En maak van elke komma een punt.


	▶
	Houd  spreekpauzes en  blijf tijdens  een  pauze  altijd  rustig rondkijken naar je publiek.





Oefeningen

Spiegeloefening

Ga voor de spiegel staan. Kijk jezelf recht aan en zorg ervoor dat je beide oren ziet. Stel je nu voor dat je je hoofd vastzet in een bankschroef, zodat het niet meer kan draaien, maar de rest van je lichaam wel. Blijf naar jezelf in de spiegel kijken, terwijl je langzaam om de as van je hoofd draait door je voeten en lichaam 90 graden naar rechts te draaien en daarna weer terug. Doe hetzelfde vervolgens heel langzaam naar links en weer andersom.

Misschien kost het je enige moeite om beide oren in de spiegel te blijven zien en ga je je hoofd toch iets meedraaien. Maar om goed te kunnen functioneren is het zaak dat het gemakkelijk en soepel  verloopt. Naarmate je meer oefent, merk je dat het steeds beter gaat. Doe de spiegeloefening de komende 2 weken 4 keer per dag 2 minuten. Daarna kun je volstaan met een wekelijkse onderhoudsbeurt.

Wanneer je deze oefening gedisciplineerd volhoudt, zal je omgeving na enige tijd oefenen verbaasd zijn omdat je hele houding en uitstraling zijn verbeterd. Zelf zal je merken dat je je veel beter voelt.

Oefening in evenwicht

Deze oefening doe je met een partner. Ga rechtop staan. Vraag je partner of hij of zij naast  je wil gaan staan  en een hand  op je schouderblad wil leggen. Kijk nu eens naar iets recht voor je. Je partner mag jou nu voorzichtig proberen om te duwen.

Doe deze oefening opnieuw, maar kijk nu vanuit je ooghoeken naar iets dat zich opzij van jou bevindt. Vraag je partner opnieuw om je uit evenwicht te brengen. Doe deze oefening nog een keer, maar draai dit keer je hoofd volkomen mee opzij in de richting waarin je kijkt, zodat je ogen in het midden blijven. En laat je partner jou opnieuw een duwtje geven. Je zal ervaren dat je, zodra je uit je ooghoeken kijkt, gemakkelijk uit evenwicht raakt, terwijl je stevig blijft staan wanneer jij je ogen in het midden houdt.

Kijken naar mensen

Doe deze oefening samen met een partner. Ga ongeveer anderhalve meter van elkaar tegenover elkaar staan. Wijs met je vinger naar verschillende punten op je gezicht. Vraag de ander om je vinger met de ogen te volgen. Je zult zien dat je niet opmerkt naar welk punt op jouw gezicht die ander kijkt.

Ga nu nog dichter bij elkaar staan en kijk naar elkaars gezicht in het gebied rond de ogen en neus en houd je ogen daarbij beweeglijk. Blijf dus niet staren naar één punt op het gezicht. Deze oefening geeft je het vertrouwen dat je heel veel visuele ruimte hebt als je kijkt naar een ander. En nu je weet dat je die ruimte hebt, ga je gemakkelijk op een natuurlijke manier naar mensen kijken.

Visueel spreken & luisteren

Deze oefening kun je alleen doen, maar ook als gezelschapsspelletje met anderen. Maak een aantal  briefjes, of kaartjes. Schrijf op elk hiervan een onderwerp waarover iedereen wel iets kan vertellen en stop ze in een doosje of pot. Laat iemand een briefje pakken en over dit onderwerp anderhalve minuut visueel spreken. De rest heeft als taak om visueel te luisteren. Laat de verteller vervolgens iemand uitkiezen om hetzelfde verhaal na te vertellen. Als deze persoon daarmee klaar is, mag  hij  of  zij  een  kaartje  kiezen  en  daarover  spreken,  enz. Doe je deze oefening alleen, kies dan een kaartje en vertel hardop voor jezelf over het onderwerp. Ga aan het denken voorbij en spreek visueel. Vooral als je niet vaak hoeft te presenteren, is dit een manier om het geleerde toch regelmatig in de praktijk te brengen.

Draai woorden en zinnen om

Heb je last van hardnekkige terugkerende piekergedachten? Draai de woorden en zinnen van jouw piekerende denkstem om. Dat vergt wat inspanning en concentratie, maar dat is ook precies de bedoeling. Een gedachte als: ‘Ik zie zo tegen die presentatie op’, wordt dan: ‘Ki eiz oz neget eid eitatneserp po’. Door hiermee bezig te gaan, maak je een breuk met de negatieve gedachtestroom waardoor je in beslag genomen werd.

Vertraag je denken

Piekergedachten klinken hoog en snel. Trap op de rem en vertraag je denkstem zoveel mogelijk. Laat deze ook zo laag en monotoon klinken als je maar kunt. Spreek elk woord dus zo traag en laag mogelijk uit. Op deze wijze verliezen je piekergedachten hun impact en kracht.

De overdrijftechniek

Ga staan, steek je handen in de lucht en roep bijvoorbeeld: ‘Ik zie zo ontzettend op tegen die presentatie, echt zo erg, het is gewoon vreselijk…’ en herhaal dit een flink aantal keer, zonder tussentijds te stoppen. Het is de bedoeling dat je je armen hierbij in de lucht van links naar rechts laat zwaaien en je heupen flink laat meewiegen en dit vol overgave doet. Hoe meer je overdrijft, hoe beter. Het haalt de druk van de ketel en het zou zomaar kunnen dat je ervan in de lach schiet.

Ontspan je tenen

Zodra je tenen ontspannen zijn, doet de rest van je lichaam mee. En vice versa. Ga regelmatig bij jezelf na of je tenen ontspannen in je schoeisel rusten zodra je spanning voelt. En doe dit zeker als je een presentatie gaat houden.

Paniek-ontsnappingstechniek 1

Tel hardop van één tot negen. Je stem gaat daarbij tot en met het cijfer acht in toon omhoog. Las dan een korte pauze in en spreek het getal negen uit in een lage toon. Wanneer je dit een aantal keren achter elkaar doet, voel je onmiddellijk weer ruimte van binnen. Ben je in gezelschap, dan kun je deze oefening ook in gedachten doen. Laat daarbij je denkstem in toon omhoog gaan bij het tellen van één tot acht. En omlaag bij het getal negen. Het is belangrijk dat je tijdens deze oefening ook je tenen ontspant en met je ogen contact houdt met je omgeving door goed rond te kijken en je hoofd mee te draaien zodat je ogen in het midden blijven.

Paniek-ontsnappingstechniek 2

Voel je een paniekaanval aankomen? Kijk dan opzij, waarbij je je hoofd goed meedraait. Neem waar wat er daar te zien is. Bijvoorbeeld een schilderij, een bos bloemen, of iets anders. Draai dan je hoofd terug en probeer je te herinneren wat je net hebt gezien. Kijk vervolgens nog een keer opzij naar hetzelfde voorwerp of tafereel. Je zult zien dat je een paar details vergeten was. Draai je hoofd opnieuw terug en vorm je nu een beeld van wat je gezien hebt met al die details erbij. Houd ook tijdens deze oefening je tenen ontspannen.

Parallelmeditatie

Ga zitten met je hoofd rechtop en kijk naar een voorwerp recht voor je iets boven ooghoogte, bijvoorbeeld een schilderij of plakkaat aan de muur. Neem alles wat je erop afgebeeld ziet in je op zonder het te benoemen. Doe dit op zo’n wijze dat jij je straks alle details zou kunnen herinneren. Ondertussen luister je naar de omgevingsgeluiden. Je doet dus beide dingen gelijktijdig. Blijf dit ongeveer twee minuten doen.

Mind-Toon-Ritme-Taal

Oefen zoveel mogelijk met het uitspreken van korte zinnen. Zoals: ik ga vanavond vroeg ... naar bed. Ik heb er weer … zin in. Ik ben het helemaal … met je eens. En eindig dan in toon laag of zacht. Van extreem belang dat je op deze manier gemakkelijk leert spreken. Zodra je het hoort bij jezelf boek je progressie. Mens en dier is bereid om beter naar je te luisteren.

De beste voorbereiding







	▶
	Begrijpen waar je het over hebt - je hoeft niet alles te weten. Het belangrijkst is, weten wie je publiek is en wat het van jou verwacht.


	▶
	Ben je niet helemaal zeker, schrijf dan 4 tot 6 trefwoorden op een kaart.


	▶
	Namen van mensen kun je beter opschrijven op een kaart die je in je hand houdt.


	▶
	Vat op het eind je verhaal samen en eindig met een call to action.


	▶
	Verdeel je story in maximaal 3 onderwerpen. Enkele voorbeelden:












	
	-
	Verleden/Heden/Toekomst + Samenvatting + Call to action


	
	-
	Nadeel/Voordeel/Conclusie + Samenvatting + Call to action


	
	-
	Probleem/Inzicht/Oplossing + Samenvatting + Call to action











Nawoord met dank

Toen ik mijn eerste training ‘Spreken in het Openbaar’ gaf, had ik zelf nog stiekem last van spreekangst net als mijn deelnemers. Maar wist, dat als ik hun ontspannen kon leren presenteren, ik dat voortaan zelf ook zou kunnen. En zo ben ik begin jaren negentig begonnen met het geven van presentatietrainingen. Intussen hebben tienduizenden mensen deelgenomen aan onze trainingen. Waarvan er meer dan 20.000 persoonlijk door mij getraind zijn.

Mijn MindTuning® praktijk is gespecialiseerd in angst, stress en burnout oplossingen voor professionals die in ‘no time’ beter willen functioneren dan ooit daarvoor. En voor mijn SPREEK trainingsbureau ontwikkelde ik als logisch gevolg een spreekangst aanpak. Plus een methode om met nauwelijks voorbereiding bovengemiddeld goed te presenteren: het betere storytelling.

Ik wil graag al die tienduizenden cliënten bedanken die eerder hun vertrouwen gaven door een of meer trainingen te volgen. Want dankzij jullie was ik in staat om continu te blijven verbeteren. In het bijzonder dank ik iedereen die de moeite heeft genomen om mij feedback te geven.

Ik dank Betsie, mijn partner, vriend, stille kracht en echtgenote voor de rust die zij altijd creëert waardoor ik kan schrijven, trainen, video’s maken en mezelf kan blijven ontwikkelen. Zij vond de oorspronkelijke titel maar niets. Waardoor ik pas nadat het boek geschreven was, een betere titel bedacht ‘Vroeger had ik Spreekangst’.

Ik dank Corrie Wiersma voor haar positieve bijdrage en al het voorwerk dat ze voor me verricht heeft om dit boek te kunnen schrijven. Ik dank Shanti de Vulder voor het inrichten van een pagina voor gratis oefenvideo’s en het editen. Marie-Christine voor het redigeren van de tekst. En Ronald Bos voor het maken van de cover en de opmaak van het boek.

Ook gaat mijn bijzondere dank naar Randy. Onze rots in de branding op kantoor en die tussendoor toch nog tijd vindt om correcties aan te brengen. Haar mening durft te geven en tips geeft waar ik wat aan heb.

Ik ben trots op een fijn team om mee samen te werken. En dank Nic, Ian, Tristan, Jeroen, Laurien en Lindy voor hun bevlogen inzet als docent en trainer. Nog een extra dank aan Lindy voor de regie van veel van mijn video’s. En Francien voor het altijd fris houden van het interieur en het verzorgen van uitgebreide lunches voor onze deelnemers.

Pieter Frijters







Eerder verschenen
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	Van fobie naar Vrijheid

25e druk

1e druk in 2000
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	Meester over je gedachten

14e druk

1e in 2008
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	5 jaar ouder 10 jaar jonger

3e druk

1e druk 2016
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	Alle E-trainingen van Pieter Frijters







Meer informatie

Contactgegevens

Spreek BV & Frijters Mind Tuning BV

Mozartlaan 54 56

2742 BN Waddinxveen

+31 (0)182 612345

info@spreek.nl

info@mindtuning.nl

Websites

https://spreek.nl

Spreken in het Openbaar trainingen

https://mindtuning.nl

Angst, Burn-out en Assertiviteit oplossingen

https://mindtuning.com

Alle E-trainingen van Pieter Frijters







Aantekeningen
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		window.device.pageChanged();

	} else {

		window.device.nextChapter();

	}

}



function goPage(pageNumber, callPageReadyWhenDone)

{

	if (pageNumber > 0 && pageNumber <= gPageCount)

	{

		gCurrentPage = pageNumber;

		gPosition = (gCurrentPage - 1) * window.innerWidth;

		window.scrollTo(gPosition, 0);

		if (callPageReadyWhenDone > 0) {

			window.device.pageReady();

		} else {

			window.device.pageChanged();

		}

	}

}



function goProgress(progress)

{

	progress += 0.0001;

	

	var progressPerPage = 1.0 / gPageCount;

	var newPage = 0;

	

	for (var page = 0; page < gPageCount; page++) {

		var low = page * progressPerPage;

		var high = low + progressPerPage;

		if (progress >= low && progress < high) {

			newPage = page;

			break;

		}

	}

		

	gCurrentPage = newPage + 1;

	gPosition = (gCurrentPage - 1) * window.innerWidth;

	window.scrollTo(gPosition, 0);

	updateProgress();		

}



/* BOOKMARKING CODE */



/**

 * Estimate the first anchor for the specified page number. This is used on the broken WebKit

 * where we do not know for sure if the specific anchor actually is on the page.

 */

 

  

function estimateFirstAnchorForPageNumber(page)

{

	var spans = document.getElementsByTagName('span');

	var lastKoboSpanId = "";

	for (var i = 0; i < spans.length; i++) {

		if (spans[i].id.substr(0, 5) == "kobo.") {

			lastKoboSpanId = spans[i].id;

			if (spans[i].offsetTop >= (page * window.innerHeight)) {

				return spans[i].id;

			}

		}

	}

	return lastKoboSpanId;

}



/**

 * Estimate the page number for the specified anchor. This is used on the broken WebKit where we

 * do not know for sure how things are columnized. The page number returned is zero based.

 */



function estimatePageNumberForAnchor(spanId)

{

	var span = document.getElementById(spanId);

	if (span) {

		return Math.floor(span.offsetTop / window.innerHeight);

	}

	return 0;

}
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