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Dank je voor je aankoop van  Great to Cool. Zou je het boek voortaan altijd bij je willen hebben om nog even iets op te zoeken?  Great to Cool is bij uitstek een boek voor je e-reader of iPad. Het gaat over innovatie, over je toekomst en over jouw nieuwe manier van werken. En over je nieuwe leven met  business happiness. Blader even door je iPad als je een braincandy nodig hebt en neem de  bliss  in je op. 

Als  Great to Cool-fan kan je met bijgaande actiecode de e-book-versie voor slechts € 6,95 downloaden op je iPad of e-reader. Ga naar

www.bertramendeleew.nl/aktie/greattocool en voer de actiecode B13CW20R11 in bij het bestellen van de e-book-versie. Deze actie loopt tot en met 31 december 2011. 

 Geef het papieren boek door aan de volgende lezer en strooi de braincandies in het rond. 

 Want iedereen heeft recht op business happiness. 

Overigens is  Great to Cool  een bestseller geworden door verleidingstechniek van Jan Cremer. ‘Bestseller’ had hij in de USA gezien op een cover. En het verkocht. Vance Packard ging daar nog eens overheen met zijn ‘Verborgen verleiders’. Het klopt. In 3 seconden zag je het! Wááát, 100 000. Ja, op verzoek van 100 000 keynote-bezoekers. En nu jij het ook hebt gekocht, zijn we goed op weg naar die magische oplage. 
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The idea is to write it

so that people hear it

and it slides through

the brain and goes

straight to the heart. 
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If a window of

opportunity

appears, 

don’t

pull down

the shade. 

T O M P E T E R S
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Voorwoord

Direct nadat ik begon met het geven van keynotes werd mij geregeld gevraagd of ze een kopie konden krijgen van de lezing en of ik misschien een boek had geschreven met mijn ideeën. Ik nam mij voor dat boek te schrijven als ik het 10 000ste verzoek zou hebben gekregen. Toen dat mailtje met die vraag kwam, ben ik diezelfde dag nog in actie gekomen. 

In  Great to Cool  deel ik mijn know-how met je. Of liever KNOW-NOW. Alles wat je nu moet weten. Direct. Ik weet dat

‘marketEARS’ liever luisteren dan lezen. Daarom heb ik ervoor gekozen met je te praten via  braincandies, zoals ik ze heb genoemd. Korte, krachtige inspiratiekronkels met sprekende quotes. Met een  bite  en een zoete of bittere waarheid. Met elke braincandy geef ik je een tip, een techniek of een wijsheid mee. 

Op elke pagina kan je je mind opmaken. Pas je direct toe wat ik vertel? Of verwerp je het als je er niet in gelooft? 

Want daar begint verandering: met het geloof dat jij het verschil kan maken. En wilt maken! 

Geloof in elk geval in jezelf en hierin:  the story you tell, is the product you sell. Dat heb ik wel geleerd van de honderden keynotes die ik de laatste tien jaar heb bijgewoond. Vaak waren de woorden die daar werden gesproken het begin van verandering. 

Het vergroten van jouw  business happiness, dat is mijn doel. Het ligt voor het grijpen voor iedereen die zich met hart en ziel op zijn bedrijf stort.  Coolness  is het hoogste ideaal. Als de EQ

het overneemt van de IQ, als je de 3"12"Eternity-wet toepast, met 100% van je energie, krijg je zeker succes en misschien wel spirituele SQ. 

Ik ben een groot bewonderaar van Jim Collins’ boek  Good to Great, waarin wordt beschreven hoe goede bedrijven geweldig worden. Het inspireerde mij om  Great to Cool  te schrijven. 

12|
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de leiders en werknemers van bedrijven (maar ook zzp’ers, Generatie Z’ers en echte mensen) van geweldig naar cool groeien. 

Wie weleens een van mijn keynotes heeft bezocht, weet dat ik praat over de 3"12"Eternity-wet, de EEC-, de ROI- en B’s-regel. Daarover en nog veel meer lees je in  Great to Cool. Veel plezier en vooral veel inspiratie. 

 René C.W. Boender

| 13
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Any intelligent fool

can make

things bigger

and more complex. 

It takes a touch

of genius – and

a lot of courage −

to move in the

opposite direction. 

14|
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Sta open voor de 3"12"E − de eerste stap naar succes

lles wat was, is verleden tijd. Alles wat komt, kan je nog A beïnvloeden.Contactmakeniseenkwestievanzendenen ontvangen worden. Dat is een oude waarheid waar iedereen in welke business dan ook van doordrongen is. De AIDA-regel was lang les 1 in marketing: Attention, Interest, Desire en Action en de deal is gesloten. Maar zo simpel is het niet meer. Als je geen contact weet te maken, krijg je nooit een contract! Eens? Dus contact maken is belangrijk. Als dat niet lukt, is de rest allemaal academisch geleuter. Op het contact volgt idealiter een contract. 

Maar in de praktijk is het een stuk lastiger dan in theorie. En er is veel veranderd door internet. Het krijgen van Attention en het daaropvolgende Interest is cruciaal, maar het is een ongrijpbaar proces, zowel in de business to business-wereld als in de consumentenwereld waar eenvormigheid en concurrentie overheersen. Dát het zo werkt, ziet iedereen. Maar hoe het werkt? Succes begint met het snappen van de 3"12"E-regel: 3

seconden, 12 seconden, de eeuwigheid. De snelweg naar contact. 

In drie seconden moet je de PAR hebben, de eerste ja, en in de volgende twaalf seconden de tweede ja, de SAR (de primaire affectieve reactie en de secundaire affectieve reactie). PAR en SAR liggen aan de basis van de 3"12"E-regel. Drie seconden, twaalf seconden en de E van eeuwigheid als het ware. Zolang de zender je wil ontvangen. Want hij zit aan de knoppen en zapt zo weg, kijkt ergens anders naar of surft verder op het net. De 3" is dus het traject van het eerste contact naar het blijvende contract. 

Eén, twee, drie. In drie seconden moet de zender ervoor zorgen dat de belangstelling van de ontvanger gewekt is. Die beslissing van de ontvanger is een snel, intuïtief proces, waarbij alles in zijn brein in een flits samenwerkt. Is de belangstelling er, dan volgt een iets langere, maar nog altijd snelle check, waarin de ontvanger beslist. In twaalf seconden controleert hij of zijn impulsieve belangstelling terecht was en of het de moeite waard

| 15
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is om verder te kijken, te luisteren of wellicht zelfs meteen te bestellen. Ben je door de 3"12" heen, dan heb je de grootste kans op een contract. 3"12"E leidt tot een contract dat in principe blijvend is en ook de basis is voor de repeat-aankopen. Al zal je het keer op keer wel moeten bevestigen. 

De A en de I van de oude AIDA-regel hebben een tijdslimiet gekregen. Het blijkt dat iedereen, BtB, consument en ook de CEO, in twee stappen van luttele seconden beslist. Een mooi vormgegeven espressoapparaat, een pakkende magazinecover, een lekkere diepvriesmaaltijd: met één snelle blik beoordeelt de ontvanger de aantrekkelijkheid. De betrouwbaarheid van een verzekeringsman, de kwaliteit van een auto en de intieme huiselijkheid van een nieuwe woning worden ook in luttele seconden vastgesteld. Zo snel, dat er niets rationeels aan de beslissing ten grondslag lijkt te kunnen liggen. 

Als we onze beslissingen rationeel zouden nemen, reden we allemaal in een Toyota Corolla uit 1996. Maar we beslissen emotioneel met ons EQ en vaak zelfs op basis van ons SQ. Daar kom je straks alles over te weten. Hoe is het met je 3"12"E-opbouw? Maakt het contact en leidt het tot opwinding,  great! 

Doe je dat keer op keer en in steeds minder seconden:  cool! 

16|
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You can do anything if you have

enthusiasm. 

Enthusiasm is the yeast that makes

your hopes rise to the stars. 

Enthusiasm is the sparkle in

your eye. 

It is the swing of your gait, 

the grip of your hand,the irresistible

surge of your will and your

energy to execute your ideas. 

Enthusiasts are fighters.They

have fortitude.They have

staying qualities. 

Enthusiasm is at the bottom

of all progress. 

With it,there is accomplishment. 

Without it, there are only alibis. 

H E N R Y F O R D

| 17

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

De EEC die je echt nodig hebt…

enry Ford had gelijk en heeft nog steeds gelijk. Na al die H jaren. Echt, enthousiasme is een van de eigenschappen die je waanzinnig nodig hebt om ervoor te zorgen dat je uitblinkt. 

Maar alleen met enthousiasme kom je er niet. Na het lezen van de honderden boeken vakliteratuur en na de pakweg duizend lezingen die ik heb mogen meemaken en heb aangehoord, blijkt dat uitblinkers altijd de EEC in zich hebben. Ze hebben tienduizend uren in de oefening zitten. Overigens, de beste boeken zijn geschreven door mensen uit de praktijk. Mensen die zelf met hun voeten in de blubber hebben gestaan en nu al hun energie gebruiken om wat ze geleerd hebben door te geven. 

Energie, Enthousiasme en Creativiteit. De E van Energie is noodzakelijk om er echt voor te gaan, de E van Enthousiasme is onontbeerlijk en de C van creativiteit is onmisbaar om de sterren uit de hemel te plukken. 

Energie is belangrijk, want het werkt aanstekelijk. Je moet er zin in hebben en anderen moeten er zin in krijgen. Je moet mensen bevliegen met je idee. Enthousiasme is bijna niet beter te omschrijven dan zoals Henry Ford het heeft gedaan. Lees het nog eens na. En nu niet alleen ‘binnenhoofds’ maar hardop. En dan het idee zelf, de creativiteit. In luttele seconden moet je zien of ervaren of het idee echt iets is. Je intuïtie geeft dat vaak al aan. 

Heb jij de EEC in je? Of ben jij in een positie dat je EEC in personen of in je bedrijf kan koesteren? Bijvoorbeeld als CEO of CFO door budgetten vrij te maken? Doe het. Mensen, producten, organisaties en wellicht zelfs de wereld gaan pas veranderen als de EEC wordt gekoesterd en aangewakkerd. 

Heb je de EEC niet in je? Ga dan lekker ergens in loondienst…

18|
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The man with

a new idea

is a fool until

he is proven

successful. 

M A R K T W A I N
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Durf te dromen en wacht nooit af! 

romen kun je vaak realiseren door weer in het veld te D gaanstaan.Daarwaarallesechtgebeurt.Endanmoetje niet alleen roepen, maar ook zelf doen en ondernemen. Een paar jaar geleden had ik het geluk studenten van YesDelft een gastcollege te mogen geven. Je wordt verrijkt door zulke ontmoetingen met studenten met coole ideeën. De studenten hingen aan mijn lippen en wilden graag weten hoe je een killer report schrijft, een rapport waarmee je de bank of een financier kunt overtuigen van je idee. Dan kan je het geluk hebben dat je een bliss krijgt met een van die gasten. Een van hen wilde een paraplu ontwikkelen die nooit meer kapot zou waaien. Hij droomde ervan dat alle kinderen in de wereld niet meer een ronde, maar een asymmetrische paraplu zouden tekenen. 

Zijn ontwerptekeningen logen er niet om. Wat een ‘wow’-

idee! Ben Tiggelaar zou zeggen: ‘Ze hebben durven dromen, dus nu komt ’t aan op het doen.’ Wat kon ik voor ze betekenen? 

Zorgen dat het geluk met hen was. Dat betekende eerst financiering

vinden

en

de

bank

overtuigen

voor

een

technokrediet. 

I k heb eens een lezing gegeven voor een bank op een bijeenkomst over innovatie. De bank wilde dat het personeel oog kreeg voor nieuwe, veelbelovende projecten om te financieren. 

Bij die bank moest het dus lukken om dat technokrediet te krijgen. Het was niet gemakkelijk de bank te overtuigen en ik kreeg van de directeur terug wat ik had verwacht: ‘Als je het zo’n goed plan vindt, dan stap je er toch zelf in?’  Put your money where your mouth is. Samen met een businesspartner heb ik een minderheidsbelang in het bedrijf genomen, waarna de bank wél wilde schuiven. Vooral ook omdat we al onze know-how zouden inzetten. Het avontuur kon beginnen. We voelden ons opnieuw 20|
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productie in China, de ander alles over marketing en de 3"12"E. Tel daarbij op het talent van de studenten en je bent in je element. 

Senz kon aan de slag. 

De prototypes van de paraplu met het revolutionaire ontwerp werden gemaakt. Daarna was het wachten op het ideale moment om hem te introduceren. Dat werd niet bepaald door de kalender, maar door de eerste herfststorm. We gokten op oktober en de weergoden waren met ons. In 3 seconden snapte iedereen het persbericht: ‘De Windkracht 10 Paraplu.’ Binnen negen dagen waren alle tienduizend stuks verkocht. Meteen ging het tweede persbericht eruit: ‘Stormparaplu overtreft alle verwachtingen’. In no time waren we uitverkocht en werd de tweede serie in productie genomen. 

Regen voelde nooit meer als nat, maar als vloeibare zonneschijn. Wind was iets om buiten mee te gaan spelen. Het weergeluk duurde nog even voort, want in januari trok een zware storm over het land. Alles waaide aan diggelen. Maar het  NOS

 Journaal  wilde toch iets positiefs in het nieuws hebben en bracht een item over de Senz Windkracht 10 Paraplu. En de Senz hield het. Zelfs een uithaal naar boven de 120km/u kreeg ’m niet klein. 

Er was een wereldhit geboren. Land voor land verovert de Senz de markt. 

Natuurlijk komt het aan op een perfect product. Maar met een perfect product alleen ben je er nog niet. Je moet het geluk hebben dat er gekken zijn die met je mee durven dromen. Je moet ook lef hebben om je met windkracht 10 te laten filmen door het journaal. 

| 21
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How can

anyone

govern a nation

that has

two hundred

and forty six

different kinds

of cheese? 

C H A R L E S D E G A U L L E
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Maak een nieuwe horizon met de

100 Dagen Move en het 1000 Dagen Doel eel bedrijven lopen vast in het vertalen van de strategie V naar hapklare brokken die iedereen op de werkvloer begrijpt. Zodat iedereen weet waar ze naartoe gaan. Een strategie is niet een document dat je over de schutting gooit en waarvan je hoopt dat het wordt opgevangen en gelezen. En ook nog wordt uitgevoerd. Je moet het bezielen. 

Je moet je realiseren dat het best gelezen gedeelte van het rapport de titel achter het venstertje is. Daar moet iemand dus al worden verleid om het te openen en te lezen. Als een spannend jongensboek. Toen Freddy Heineken een rapport gepresenteerd kreeg met achter het venster de tekst: ‘China Marketing Plan 1989’ heeft hij het niet eens geopend. Maar toen er een plan werd gepresenteerd waarvan de heading was: ‘Hoe 1,3 miljard Chinezen elk jaar één Heineken gaan drinken’ had hij hem zo uit. 

Ook daar werkt de 3"! 

Een strategie is vaak in de ivoren toren ontwikkeld zonder dat het ontwikkelingsproces en de invoering in de organisatie zijn verankerd. Een manier om iedereen erbij te betrekken is het doorbreken van de jaarlijkse kalender. De feestdagen en de normale festiviteiten houden we gewoon op de kalender. Dat is business as usual. Maar we gaan de 100 Dagen Move inzetten als business as unusual  en we introduceren het 1000 Dagen Doel. 

Deel het jaar op in periodes van 100 werkdagen en geef elke periode een briefing aan je personeel om het doel duidelijk te krijgen. Doe dat live en met bezieling. Maak daar een intern event van. Maak het speciaal en geen routineus motje. Dan gebeurt er iets op de meest vreemde data het hele jaar door. Doe dat consistent en consequent. 

Na 100 dagen klim je weer op het kistje en evalueer je in 5

minuten wat je de afgelopen 100 dagen hebt gedaan en daarna presenteer je in 55 minuten wat je de volgende 100 dagen gaat doen. Nadat je drie keer de 100 Dagen Move hebt doorgemaakt, 
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kijk je weer naar je 1000 Dagen Doel. Dan stel je dat weer bij en kijk je wat je de afgelopen 300 honderd dagen hebt weten te realiseren op weg naar je 1000 Dagen Punt aan de horizon. Je blijft

op

deze

manier

altijd

onderweg

naar

dat

gemeenschappelijke punt. Want als er te veel doelen lijken te zijn, voelen je mensen zich net een hond waar een bos vlooien op is gesprongen. Ze krijgen overal jeuk, maar weten niet waar ze moeten beginnen met krabben. 

Dat dit werkt, weet ik zeker. De meeste bedrijven waar ik kom, hebben dit idee omarmd en voeren het met veel succes uit. 

Het duidelijk doorbreken van de timing van de gewoonte geeft je organisatie, je winkel of wat dan ook vleugels. 

Wanneer geef jij richting en zet jij de date voor een 100

Dagen Kick off? 
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Really, 

you have to rewire

your brain for

permanent

change.It’s not

easy, 

but a

necessity. 

T E D T U R N E R
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Leer voelen met je hersenen: de ROI-shift m te overleven, moet je op de hoogte blijven van wat de O marktdoetenecht connected zijn.Behandeliedereklant alsof

hij

voor

de

eerste

keer

binnenkomt. 

Neem

verantwoordelijkheid voor je eigen daden, neem niets voor vanzelfsprekend aan en volg je intuïtie. Er moet niet meer worden gesproken over ROI als  return on investment, maar als  return on involvement. Dat is de ROI-shift. 

Leer voelen met je hersenen en leer luisteren met je hart! 

Stop met dat academische gewauwel, ondernemen doe je op je gevoel. De meeste ondernemers hebben hun verstand een veel te grote rol gegeven. Je doet het beste zaken op intuïtie. Door niet eindeloos over beslissingen na te denken, heb je meer tijd om te ondernemen. Want je weet het: intuïtie is verstand met haast. 

Daarmee geef je jezelf veel meer lol in je werk. En dat is van levensbelang, voor jezelf en voor je omgeving. 

Als je te lang hetzelfde doet, word je als ondernemer sleets. 

Je handelt op routine, waardoor je te veel tijd hebt om over onbenullige zaken na te denken. Door lang wikken en wegen maak je niet per se een betere keuze. Het is daarom van belang om jezelf en je bedrijf te blijven vernieuwen. Dat durft niet iedereen. Maar het is heel simpel. Iedereen zit vol ideeën. Dankzij al die nieuwe plannen zit je bovendien weer vol enthousiasme, energie en creativiteit. 

Door dat uit te stralen, zien klanten dat je lol hebt in je werk. 

Dat is belangrijk, want als ze denken dat je hen beschouwt als een verplicht en routineus nummertje, haken ze af bij de eerste de beste gelegenheid. Die nieuwe creativiteit is aanstekelijk. 

Klanten waarderen het en je krijgt de volgende stap van ROI: return on ideas. Die leidt altijd tot een beloning, de  reward on ideas. Dankzij al die nieuwe plannen zit je bovendien weer vol Energie, Enthousiasme en Creativiteit
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Je hebt EEC in je DNA nodig. ‘ Action is the foundational key to all success,’ zegt Pablo Picasso. 

Je zal het moeten verankeren in het proces dat je gaat doormaken. Je krijgt de volgende stap naar business happiness. 

Een moment waarbij alles goed staat en goed gaat. Je verhaal klopt, je product ook. En jij bent de vleesgeworden belofte die dit alles teweegbrengt. Dit is  want-marketing. 

Wat ga jij doen om jezelf  wanted  te maken? Ideeën verkopen cijfers, zonder ideeën gelukkig niet. 
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All sorts of

computererrors

are now turning up. 

You’d be surprised

to know

the number of

doctorswho

claim they are treating

pregnant

men. 
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Het verschil tussen bereiken en beraken! 

Over rechts…

at kan je eigen merk ook. Beraken! Het is niet alleen iets D voorverkopersvanconsumptiegoederen.Hetisookvan toepassing op bijvoorbeeld de medische wereld. Misschien juist in die wereld. Ook hier geldt: binnen luttele seconden (3'') moet je je punt durven maken. Anders ben je ze kwijt. Maar wat doen we: we zenden vanuit onze ivoren toren en denken dat we dan als autoriteit worden gezien. Wij zijn niet voor niets zo gestudeerd, denken we. Maar zo werkt het niet. Juist als we het moeilijk maken, haken de mensen af. Zelfs artsen. 

Een

zeer

belangrijk

product

met

een

onmogelijke

wetenschappelijke naam moest in de markt worden gezet. Maar ja, de wetenschappers waren aan de macht en het product ging heten zoals het ook door de wetenschappers onderling werd genoemd. Men was verbaasd dat na maanden bijna niemand het kende, laat staan tot trial was overgegaan. Terwijl het toch een van de beste producten was om borstkanker in een vroeg stadium beter te kunnen behandelen zonder chemo of operatie. 

Bij het kleinste knobbeltje ging men als een barbaar los op menige vrouwenborst. Met deze scanmethode was een veel vriendelijkere behandeling mogelijk. 

Zullen we dan toch maar doen wat die marketeers voorstellen? De naam werd aangepast en de wetenschappelijke naam werd vervangen door een naam die vertelt wat het product echt doet: The Breast Life Test. Zodat vrouwen weten wat er getest wordt. De uitslag van de test komt binnen 48 uur, waardoor dat helse wekenlange wachten (normaal drie à vier weken) ook tot het verleden behoort. 

Er werd een dag geïntroduceerd om borstkanker in een eerder stadium op te sporen:  the breast touch day. Voel eenmaal per maand je borsten goed, of laat ze voelen. Niet erotisch, maar om knobbeltjes op te sporen. Het idee werd getest onder duizend vrouwen. Ze waren wild enthousiast, maar de wetenschappers

| 29

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

hielden koudwatervrees. Een dilemma! Wetenschappers moeten doen waar ze goed in zijn, zoals prachtige treatments ontwikkelen om het leven aantrekkelijker te maken. Maar ze moeten ook leren iets uit handen te geven aan marketEARS die weten hoe je de massa niet alleen kan bereiken, maar zeker ook beraken. 

Wat we gemeen hebben met wetenschappers maakt de onderlinge

relatie

aangenaam. 

Maar

de

verschillen

in

professionele opvattingen maken het interessant. 

Hoe doe jij de marketing? Als wetenschapper of als rightbrainer? Bedenk wel dat rightbrainers rule the world en dat zij de empire of the mind kunnen creëren. Neurowetenschappers kunnen zelfs wetenschappelijk onderbouwen waarom EQ

belangrijker is! Dus laat de marketing los. Geef het de kans om de breinpositie in marketingtermen te veroveren. Geef vrijheid als je in de zorg zit. 
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The true sign of

intelligence

is not

knowledge

but

imagination. 

A L B E R T E I N S T E I N
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Het is een feit: EQ en SQ verdringen IQ

at IQ is, weten we allemaal. Dat wij als land op de W internationaleIQ-ladderzijngedaalddoordeelnamevan Bonnie St. Clair en Kelly aan de Nationale IQ Test, baart ons allen natuurlijk zorgen. Maar er worden steeds meer beslissingen genomen op basis van EQ. Waarom? Omdat ons snappertje het allemaal rationeel niet meer kan verwerken. ‘Rightbrainers zullen de wereld regeren,’ zegt Daniel Pink. 

Sinds midden jaren negentig wordt door een groep Amerikaanse wetenschappers onderzoek gedaan naar hoe beslissingen worden genomen en op welke gronden. In 1995

werd nog 70% van de beslissingen genomen op basis van ratio, 28%

op

basis

van

emotie

en

2%

op

basis

van

een

onvoorwaardelijk geloof in een persoon of een merk. In 2005 was dat al gestegen naar 50% op basis van kennis, 40% op basis van emotie en 10% op basis van de spirit. Dat laatste gaat dan bijvoorbeeld om aankoopbeslissingen op basis van de hoge breinpositie van een merk. 

Men dacht lang dat het hier zou blijven steken: 50% IQ, 40%

EQ en 10% SQ. Maar toen kwam die beruchte dag van Lehman Brothers. Juist op die dag vond het onderzoek plaats in tientallen landen. Wat er toen gebeurde had niets meer te maken met ratio (zeker niet wat er op de beurs gebeurde), maar alles met de negatieve emotie in de markt. 

Een correctie van de markt met 10% was logisch geweest, zeggen de financiële experts. Maar het bloed spoot in het rond en de daling was dramatisch. Niet op rationele gronden, maar op emotionele gronden werd alles er door iedereen uitgerost.  Sell, sell, sell!  74% van alle beslissingen op die dag hadden te maken met paniek en angst in de markt. De voorgeprogrammeerde computers, die bij 2% daling gaan verkopen, deden hun rampzalige werk.  Big Brother was selling…
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beredeneren, zelfs niet door Kees de Kort op BNR Nieuwsradio. 

In 2010 is er weer onderzocht op welke gronden er wordt besloten bij de aankoop van artikelen en diensten. De resultaten zijn opzienbarend. Het blijkt dat beslissingen steeds minder op ratio worden genomen. In de peiling besloot ongeveer 38% op basis van wat ze zouden kunnen weten en maar liefst 47%

besloot op basis van het goede gevoel over het desbetreffende product, zonder zich echt in het product te hebben verdiept. 

15% besloot onvoorwaardelijk op basis van de spirit. De buying intention is zo hoog dat het bijna op greed lijkt. 

Voorbeelden te over. Natuurlijk weer Apple met de iPad. Maar ook Chopard met de jubileumsieraden. Aston Martin met de nieuwe, kleine show off car. Wat gebeurt er als de eerste echte elektrische auto van BMW, Mercedes of Audi op de markt komt? 

Duitse merken spelen in op de emotionele beleving. Niet rationeel te verklaren op basis van de prijs, maar de bestellingen zijn wel een feit. 

Het is een sport om op weg te gaan van IQ naar EQ, van goed naar geweldig. Het ultieme doel is het bereiken van SQ. Dat is cool. 
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Form follows

function −

that has been

misunderstood. 

Form and function

should be one, 

joined in a spiritual

union.Give light

and people will find

the way. 
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De USP is voorbij, de ISP is in

oe uniek is je product? Hoeveel differentie heb je in je H product-DNA? In een wereld waarin steeds meer producten en diensten op elkaar gaan lijken, kom je er al snel achter dat er steeds minder uniek is. Het  unique selling point  van weleer, waarmee menig merk maar ook menige marketeer groot is geworden, is voorbij. Voor een paar merken en producten is die er (tijdelijk) natuurlijk wel. Voor Apple. Voor Senz,  the Apple under the umbrella’s. Maar een USP is niet blijvend. Zeker niet als het product succesvol is. Het wordt nageaapt en nagemaakt. 

Vervolgens wordt de prijs net op het irritatieniveau onder die van de breinpositieleider gezet en lift de me too mee naar de omzet. 

Dat is op zich niet erg. Beschouw het als een compliment. 

Dan blijf je positief en kan je de ervaring gebruiken als een stimulans om verder te innoveren. Want je bent nooit klaar. 

Toch lukt het de ‘kopieerders’ niet altijd. En gelukkig maar. 

Sommige merken blijven als een vuurtoren zichtbaar in het veld vol concurrentie. Zij hebben namelijk het ISP, het  inspirational selling point. Hun licht blijft schijnen over het veld. Inspiratie is de sterkste  storyteller  en zet aan tot lust. 

Hoeveel ISP heb jij eigenlijk als persoon? Je  top of person awareness (TOPA) is de basis van je  top of brand awareness (TOBA). Je persoon laadt je product. En wie als merk zichtbaar is, zal altijd worden gevonden, onder alle omstandigheden. 

Of het nu meezit of tegenzit. Uit welke hoek de wind ook waait. Sommige zaken kunnen zich echter buiten je line of fire afspelen en kan je niet beïnvloeden − denk je, maar is niet altijd waar. Je kan de perceptie in elk geval wel managen. 

Als je niets doet, kan alles zich tegen je keren. 

Als je iets doet, ben je in elk geval bezig en blijf jij kien in het spel zitten. Toen het Annemarie van Gaal tegenzat tijdens haar Russische

avontuur

bij

het

vinden

van

nieuwe
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distributievormen, ging zij niet bij de pakken neerzitten. Maar ze vond met de ‘jongetjes’ een nieuwe distributiemethode voor tijdschriften uit. Die jongetjes verkochten altijd bananen bij de verkeerslichten in Rusland. ‘Waarom laat ik ze geen tijdschriften verkopen?’ dacht ze. En doorbrak daarmee de code. 

Die

energieke

actiecomponent

van

altijd

blijven

meespelen, ook als het tegenzit, geeft je collega’s meestal ook de energie om de draad weer op te pakken en vooral door te gaan. 

Het is de inspiratie die het verschil maakt. Als leider moet je je soms in duizend bochten wringen. Zo nu en dan ook bij en voor klanten om ze te bevredigen. Zorg daarom dat je onder alle omstandigheden goed getraind blijft en zorg dat je een kameleon wordt. Als een klant wil dat jij rood moet worden omdat hij daarvan houdt, dan word je rood. Heeft hij liever groen, dan word je groen. Alles om de klant te paaien. Je mag van mij tactisch elke kleur aannemen, maar één ding mag je nooit doen: van vorm veranderen − jezelf verloochenen. 

Dat doet een kameleon ook niet. En dat mag jij dus ook nooit doen. Bram Moszkowicz verwoordt dat prachtig. Zijn credo is: ‘Liever rechtop sterven, dan knielend leven.’

Ga ook op weg met je persoonlijke ISP naar meer SQ. 
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A lie gets

halfway around

the world

before the truth has

a chance

to get its

pantson. 

W I N S T O N C H U R C H I L L
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Internet maakt alles onbetrouwbaar. 

Maak er dus ‘smart’ gebruik van

e revolutie in alles wat we zouden kunnen weten, begon D midden jaren negentig. Internet werd op grote schaal toegankelijk. Sinds pakweg 2000 worden journalisten steeds meer gedwongen sneller te werken. Er is bijna geen tijd meer voor echte onderzoeksjournalistiek, want als een krant of tv-station wordt overgenomen, wordt die afdeling wegbezuinigd. 

Dat is geen goede trend. Maar door de mogelijkheden van internet denkt iedereen tegenwoordig dat hij journalist is en stuurt van alles naar hartenlust de wereld in.  Civil journalism  is fantastisch, maar helpt het ons echt? 

Het is wel een kans om de  source  goed neer te zetten. Laten we eerst eens kijken naar een nieuwsfeit: De kip steekt de straat over. Dan ligt het er maar net aan wie dit feit verwerkt en er nieuws van maakt. Einstein zou vragen: ‘Steekt de kip werkelijk de straat over? Of beweegt de straat onder de kip?’ Freud zou zeggen: ‘Het feit dat jullie piekeren over het voorval van de kip die de straat oversteekt, heeft een diepere seksuele betekenis.’

Martin Luther King zou zeggen: ‘Ik droom van een dag dat elke kip zonder beoordeeld te worden naar de kleur van haar veren elke straat mag oversteken.’ George Bush zou roepen:  ‘Who cares?’

Het gaat er niet om wat je zendt, maar hoe de ander je persbericht of feit gaat ontvangen. Maar waarom geef je je lot uit handen als een merk dat iets te melden heeft? Ga daarom voortaan ook op de Flip en zet je eigen woorden live op internet. 

Net zoals Steve Jobs dat doet bij Apple, twee keer per jaar. Steeds meer internetgebruikers gaan op zoek naar de bron van een nieuwsfeit. Dit biedt geweldige mogelijkheden. Je kan je persconferentie al een dag van tevoren aan je eigen klanten doorsturen. Zij hebben toch het recht om het zelf en direct van jou te horen? 

Dit is een voorbeeld van voyeurgasm, je mag al binnen 38|
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Nog een tip. Kost iets meer tijd, maar levert heel veel op. Als je een (geschreven) persbericht maakt, geef elk medium dan de

‘heading’ die het ‘verdient’. Dit werkt echt. Voor een grote beursgenoteerde onderneming doen wij dat al jaren en in alle media staan dan verschillende smaakmakende koppen bij het bericht. De gewone kop gaat naar ANP of Reuters. De media zelf weten niet dat wij er een sport van hebben gemaakt om de boodschap zo per medium te vitaliseren. 

Waarom doen we dan niet meer aan het customizen van persberichten? Omdat het te veel werk is? Zorg er wel voor dat je oprechte input geeft en dat alles klopt, vanuit het hart van je bedrijf. Hoe groot of klein (dan zeker!) je ook bent. Alles kan namelijk verdraaid worden, vandaar het advies zelf ook de source  te worden. 

Vroeger was het zo dat je direct een goeie indruk moest maken, omdat mensen hun mening over je niet meer kunnen of willen bijstellen. ‘ You never get a second chance to make a first impression,’ is een gevleugelde uitdrukking. Tegenwoordig, met de sociale media, is dat anders. Als daar over jou wordt gezegd:

‘Hij is een goeie vent, wat je ook van hem denkt,’ dan krijg je wel een tweede kans. Het peer-to-peer contact, van consument naar consument, wordt vertrouwd. Je kan op de sociale media de perceptie continu managen en zoveel eerste indrukken maken als je wilt. Je kan elke dag op de deur kloppen met iets nieuws. 

Toch kun je er maar beter voor zorgen dat de eerste indruk de beste is. 

Behalve als je Prinses Máxima heet, dan gaan deze spelregels niet op. Want dan worden al je woorden op een goudschaaltje gewogen. Alles wat je doet, wordt dan altijd nauwlettend bekeken. Maar als je er een natuurlijk talent voor hebt om in de schijnwerpers te staan, vind je niets erg. Geniet je van alles. Zeker als je normaal kan doen in een overspannen omgeving. Gelukkig ben jij Máxima niet. Ga aan de slag en sla je sociale slag. 

Het is leuk, ook voor de echte journalisten die er nu nog zijn, om bedrijven mee te maken die met hun ziel nieuws willen maken. Start er morgen mee en krijg lol in het maken van echt
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False facts

are highly injurious

to the progress

of science,for they often

endure long; 

but false views, 

if supported by some evidence, 

do little harm, 

for everyone takes

a salutary pleasure

in proving their

falseness. 
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Intuïtief weet je al veel meer

e gevoel, dat stemmetje in je hoofd of in je buik, kan veel J meer vertellen dan wat je tot op heden dacht. Maar omdat wij veel te veel rationaliseren, maken we alles een stuk moeilijker dan het in werkelijkheid is. Iedereen zou zich eens meer

moeten

verdiepen

in

de

wereld

van

de

neurowetenschappen. Al jaren lees ik met grote regelmaat artikelen van Dick Swaab. Zijn nieuwste boek  Wij zijn ons brein  is een absolute aanrader. De hersenen zijn de bron van alles: van plezier en genot, maar ook van pijn en angst. De hersenen zijn als het ware je verkeerstoren om te zien, te horen en na te denken. 

Het eerste PoC-punt ( point of contact) zit in het brein. 

Niet alleen in je bewustzijn, zeker ook in je onderbewustzijn heb je al veel meer contact dan in je bewustzijn. Vergelijk het met twee ijsbergen. De 10% die van beide ijsbergen boven water uitsteken, lijken nog heel ver van elkaar verwijderd. Maar de 90%

van de onderkant van die ijsbergen schurken al tegen elkaar aan. 

Zo is het ook met menselijk contact. Als je ergens voor het eerst binnenkomt en er zijn geen bekenden van je, bijvoorbeeld op een verjaardag, dan scan je snel alle aanwezigen en denkt: daar ga ik naartoe want dat lijkt me gezellig. Op een beurs loop je de ene stand wel binnen, maar laat je de andere links liggen. Je onderbewuste geeft snel de impuls om dáár naartoe te gaan. Je hebt al een oordeel over mensen die je niet eens persoonlijk kent, maar wel heel snel scant. 

Dat scannen gebeurt in een overvolle wereld steeds meer ook op zakelijk niveau. Zorg er dan voor dat je alle onderbewuste elementen ontdooit en warmer maakt. De eerste PoC vindt onbewust plaats. Scoor je daar, dan ben je op weg met je merk naar de EQ-beleving. 

Koester je hersenen en zeker die van je klanten. Zij hebben minstens zoveel intuïtie als jij. Misschien zelfs meer, dus ga daar maar van uit. 

| 41

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Knowledge

is power. 

Information

is power. 

The secreting

or hoarding of knowledge or

information may be

an act of tyranny

camouflaged as

humility. 
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Het gat tussen wat je kan weten en

wil weten wordt groter

e krijgt pas weer echt lol en rust in je businessleven als je J erachter komt dat je niet alles kan opnemen en volgen. 

Vroeger was het leven een stuk gemakkelijker. Erasmus wist 90%

van alles wat er te weten viel. Die andere 10% interesseerde hem niet en daar vermoeide hij zijn hersencapaciteit dan ook niet mee. 

De

knapste

professor

die

nu

leeft, 

weet

slechts

0,00000000001% van alles wat je zou kunnen weten. De gemiddelde consument van nu weet 0,00000000000000000001%

van alles. Het gat tussen wat je zou kunnen weten en wat je daadwerkelijk weet, wordt per dag groter door de explosie van kennis die je tot je kan nemen via internet. Marc Eyskens, minister van staat van België, kan bevlogen vertellen over die theorie, die in Leuven de Wet van Eyskens wordt genoemd. Zelfs als je het zou willen, kan je niet eens alles volgen wat op YouTube wordt geüpload. Je hebt maar 24 uur per dag! 

Nu doet zich een miraculeus, paradoxaal verschijnsel voor. 

Doordat het gat tussen wat je wil of moet weten en wat je kan weten zo groot wordt, schakel je steeds vaker over op je gevoel. 

De intuïtieve rechterhersenhelft neemt het over van de rationele linkerkant. Dit behoedt je voor stress, slapeloosheid en uiteindelijk zelfs hartklachten. 

Concentreer je alleen nog maar op zaken die er werkelijk toe doen. Verdoe je tijd niet aan onnodige bijzaken. Zet je IQ in om je EQ te managen. Het kennisgat is niet meer te sluiten. Maar als je er lol in krijgt en net even meer tijd in de EQ-voorbereiding investeert, kan je letterlijk met een goed gevoel de toekomst tegemoet zien. 

 The Gap  laat zich gelden bij alle belangrijke beslissingen. 

Niemand kan beoordelen of de ene computer beter is dan de andere. Op grond waarvan kies je? Altijd op gevoel. Of op spirit. In het laatste geval koop je een Apple, want die heeft veel SQ. Welke auto koop je? De beste auto of de auto die jou het meest
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aanspreekt? De auto in de folder praat met je over emoties, zoals schoonheid van design en knusheid met het gezin, en vaak niet meer over technische details. 

Maar wees blij dat je intuïtie, je verstand met haast, zo effectief voor je kan beslissen. Wees je er wel bewust van dát het zo werkt en verwar verstandelijke beslissingen niet met emotionele beslissingen. Een goed beeld van je kennisgat en je talent om met je IQ je EQ te managen, zijn voorwaarden voor business happiness. 
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Energy

and

persistence

conquer

all things. 

B E N J A M I N F R A N K L I N
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Energie is de sleutel tot coolness

anneer koop ik een product? Als het uniek is? De iPad W werd gepresenteerd tijdens Mac World en was nieuw. 

Maar binnen zes maanden kwam Samsung met een slimmere, kleinere en goedkopere versie. Die was niet zo cool als de iPad en zal dat waarschijnlijk ook nooit worden. De iPad was maar zes maanden uniek. De differentiatie van de iPad nam daarmee af. 

Elk succesvol product wordt ogenblikkelijk nagemaakt. In het Chinees wordt  copyright  gelezen als  right to copy. Maar coolness kan je niet kopiëren. Goed beschouwd zijn er maar heel weinig producten uniek. Hoe kies je? 

Dan komt de vraag: Hoe belangrijk is dit product, of deze dienst, voor mij? Wat is de relevantie? Heb ik het echt nodig? Een nieuwe kunstheup is voor mij niet relevant, alleen als mijn moeder net haar heup heeft gebroken. 

Differentiatie en relevantie kan je met communicatie beïnvloeden. Reputatie niet. Dat denkt men wel, maar dat is niet zo. Iedereen in deze business weet dat een betaalde  testimonial reclame is en dus minder betrouwbaar. Zo niet op de sociale media. Daar wordt een peer-to-peer  testimonial  wel als betrouwbaar ervaren. Want die komt van vrienden en die belazeren je niet. Tenminste, dat mag je hopen. Vertrouwen en waardering zijn het resultaat van jarenlang in business zijn. Die zijn door communicatie moeilijk te beïnvloeden. 

Onze traditionele criteria zijn differentiatie, relevantie, vertrouwen en waardering. Nu zijn we ergens achter gekomen. 

Als een merk niet hoog gedifferentieerd is en niet relevant is, moet je er waanzinnig veel geld in stoppen om vertrouwen en waardering te krijgen. Dat is bij veel bedrijven een bekende praktijk. Maar we ontdekten wat de motor is van cool zijn. Dat blijkt te zijn: energie. Hoe energieker het merk in het nu staat, hoe hoger de waardering en het vertrouwen van de gebruikers 46|
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en relevantie. 

Een energiek merk is aantrekkelijker dan een niet-energiek merk. Een energiek merk levert meteen verhalen op over de merkbelevenis. Als je op weg wilt van geweldig naar cool, dan moet je weten hoe energiek je merk is. Daar kom je achter door alle  points of contact  te checken. Via alle PoC’s praat je merk met de

klant. 

De

PoC’s

zijn

internet, 

je

vrachtwagen, 

je

bedrijfskleding, zelfs jij. Alles waarin je bedrijf zich uit. 

Het is maar goed dat internet niet naar oude vis kan ruiken, want dan zou het stinken van al die websites die al tijden niet meer zijn aangeraakt. Als een folder op is, wordt hij opnieuw gemaakt, maar de website wordt niet geüpdatet. Terwijl 98% van alle zoektochten op internet begint. 

De PoC’s moeten kloppen. Dat begint bij je beste verkoper. 

Dat moet een fijne man zijn. Of een geweldige vrouw. We hebben een

keer

een

proef

gedaan

met

24

foto’s

van

alle

verkoopmedewerkers van een bedrijf. We zijn letterlijk op straat aan mensen gaan vragen: ‘Met wie wilt u over dit product praten?’ Ze kozen ‘die’. Waarom? ‘Weet ik niet, die spreekt me aan.’ 75 van de 100 mensen pakten dezelfde foto. Dat zeggen ze binnen drie seconden. Zorg dus dat je verkoopmedewerkers mensen zijn van wie je denkt dat je een leuke tijd met ze kan hebben. 

Als je de energie van je merk weet op te stuwen, heb je een veel grotere kans om vertrouwen en waardering te krijgen. 

Tegenwoordig noemen we dat  coolness. De beslissing over de koop volgt deze route: van het hoofd, naar het hart naar de portemonnee. 
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A business

that makes

nothing but

money isa

poor

business. 
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De route is: the head, the heart, 

the wallet

en

van

de

meest

onderschatte

wapens

in

het

E marketingarsenaalisdewilomhettedoen.Jemoethet echt willen en dat ook van de daken schreeuwen. Behalve als ze vlak voor je staan. Dan word je intiem en fluister je het. 

Maar eerst ga je geven voor je wat ontvangt. Ondernemen begint met boven geven. Doe dat oprecht en puur. Voorlopig nog zonder commerciële bedoeling. De route die je moet afleggen is: het hoofd, het hart en dan pas de portemonnee. Dus boven geven en dan pas de portemonnee. Of zoals de Amerikanen zeggen, en dat bekt lekker:  the head, the heart, the wallet. 

Het idee erachter is dat je omzet maakt door te geven. 

 Giving is the new taking (care).  Ook op internet. Want daar moet je warmer worden dan je bent. Maar ook op de kantoor- of winkelvloer. 

Een voorbeeld uit de praktijk. Een koffiezaak verkocht op een doorsneedag twintig brownies. Ze lagen braaf opgestapeld in de vitrine. Als de barista telkens aan de klanten vroeg: ‘Iets erbij?’, dan ging de omzet al met 10% omhoog. Begin daar nu meteen mee, zou ik zeggen. 

Maar ik had nog een advies. Snijd vier brownies in kleine blokjes, leg ze op de counter en vraag fluisterend: ‘Moet je eens proeven, net afgebakken. Zijn ze niet heerlijk?’ De investering was natuurlijk significant, wel vier brownies. Die moesten we als investering afschrijven. Maar de omzet steeg met 60%. 

Overigens had deze barista dat zonder toestemming van de baas gedaan. De volgende dag vertelde zij mij dat ze op haar kop had gehad vanwege de inkomstenderving. 

De volgende dag heb ik gebeld met de CEO van de koffie-keten. Stop met sturen op derving en start met aanjagen van initiatieven, 

adviseerde

ik

hem. 

Hij

begreep

dat

zijn

medewerkster helemaal uit zichzelf de weg van  the head, the heart, the wallet  was gegaan. Initiatieven nemen is belangrijk. 

| 49

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Sta dat toe. Vraag liever vergeving achteraf, dan toestemming vooraf, is vaak moeilijk voor je als je een control freak bent. Laat het los. De barista werd overigens ‘employee van de maand’ en kreeg een bonus. En ik: een smile en een overheerlijke cappuccino. 

De moraal van het verhaal: durf te verleiden. In wat voor business je ook zit. Geef en je krijgt meer terug. Geef als dealer iemand maar eens een dag een auto mee. Niet voor een  joy ride maar voor een  enjoy ride. 
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Youhave to

stay in shape. 

My grandmother, 

she started walking

five miles a day

when she was60. 

She’s 97 today

and we don’t know

where the hell

she is. 

E L L E N D E G E N E R E S
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Blijf in vorm en vervorm

ls je altijd in de picture wilt blijven, in de  evoked set, en A altijdopdieplekwiltstaanwaarmensenspontaanaanje denken als ze jouw product of dienst nodig hebben, zal je wat extra’s moeten doen. Je moet zo nu en dan een verrassing hebben om de aandacht weer even op je te vestigen. Om te bevestigen dat je er nog steeds bent. 

Dat is niet alleen goed voor de omzet van je bedrijf. Je maakt er extra omzet mee als je die verrassing weet te verankeren in een event waar mensen naar uitkijken en zelfs rekening mee houden in hun aankoopkalender. Vooral retailers kunnen hier hun voordeel mee doen. Kijk maar eens wat de Drie Dwaze Dagen van de Bijenkorf betekenen voor hun omzet. De opwinding die het steeds weer bij menige klant weet te veroorzaken! Het haalt soms het nieuws,  top of mind! 

Braderieën, 

zomermarkten, 

country

fairs

enzovoort

worden vaak bezocht met geld dat in de zak brandt. Want het is er zo gezellig en we kunnen er zo lekker snuffelen. De  garage sale in Amerika is voor de buurt altijd een magneet om ‘even te gaan kijken’. Het is de kunst om dit om te zetten naar een idee voor je eigen bedrijf. Want als je in vorm wilt blijven, moet je zo nu en dan vervormen, je anders opstellen. Pop Up-events zijn meestal hits. 

Pop Up-galeries die tijdelijk op de meest maffe plekken zitten, trekken hordes mensen. Pop Up-restaurants zijn vaak zo hot dat ze eigenlijk wel definitief op die plek gevestigd zouden willen zijn. Zelfs Pop Up-koffie is cool en daar spelen slimme cateraars nu op in. 

Wat kan jij doen om ergens uit de kast te springen en mensen te verrassen? Wacht niet tot het noodzakelijk is om een Pop Up-plan te maken, maar doe het juist als het goed gaat. Daar kan je echt gelukkig oud mee worden. 
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Personality

goes

a long

way. 

S A M U E L L . J A C K S O N
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Laad je merk met persoonlijkheid

ls je strategie niet helder is, zal niemand je ooit A begrijpen. Logo’s kunnen dat al in luttele seconden uitademen. H&M en Zara hebben dat bewezen in de vastgeroeste modewereld. H&M is niet ‘goedkoop’, maar ‘voordelig’. Ze doen er alles aan om het beeld dat ze hip zijn, en niet cheap, te versterken. Je kan tien keer per jaar iets nieuws kopen bij H&M, waardoor je er steeds cool uitziet. Na zes weken gaan de spulletjes de winkel uit en verhuizen naar de winkels van een andere keten, die ook van H&M is. Zo kunnen zij hun collectie steeds vernieuwen. Dat is net de Vers Fruit Strategie. Als fruit te lang blijft liggen, wordt het onaantrekkelijk. 

Eens in de zoveel tijd presenteert H&M kleding van een beroemde ontwerper. Als zo’n collectie gepresenteerd wordt, staan ’s ochtends vroeg de rijen al voor de deur. Want de kleding van Stella McCarthy is normaal niet te betalen, maar de collectie die ze eenmalig voor H&M maakt wel. Die acties zijn de echte traffic builders. Want de klanten kopen niet alleen de schoenen van Jimmy Choo, maar zien ook de leuke lingerie hangen die goed past bij de stemming waarin ze zijn gekomen door de aanschaf van die voordelige Jimmy Choo-spullen. 

Het merk H&M wordt door die speciale collecties enorm geladen. Je kan de basiscollectie van H&M combineren met een speciaal kledingstuk van een grote ontwerper, waardoor je er met H&M-kleding altijd exclusief uitziet. Het design van H&M

wordt persoonlijk. Eind jaren tachtig had H&M in de winter een campagne met het topmodel Cindy Crawford in lingerie. ‘Voor wie niet kan slapen,’ stond erbij. De  top of person awareness (TOPA) van ontwerpers en modellen wordt ingezet om de  top of brand awareness (TOBA) te bereiken. Datzelfde doet de verffabrikant die Jan des Bouvrie inhuurt om een serie bijzondere verftinten voor in huis te maken. 
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wordt vermeld door wie het ontworpen is. Daardoor worden die producten geladen met de persoonlijkheid van de ontwerper. 

Alleen wordt hier de TOBA versterkt door de TOPA. De ontwerpster van die commode is namelijk zelf ook moeder en heeft dat kastje zo gemaakt dat je met één hand overal bij kan terwijl je je kind verschoont. Ikea zorgt ervoor dat het verhaal bij de commode klopt. De rationele commode krijgt een emotioneel verhaal.  The story you tell…

e

ballenbak

en

de

worstenbroodjes

van

Ikea

zijn

Donbetaalbaar.Hetisfascinerendomtezienhoeveelmensen Ikea trekt met het ontbijt of het ijsje en het worstenbroodje, samen voor 1 euro. De Hema heeft dat nu ook ontdekt. Daar zitten elke ochtend horden mensen een croissant weg te proppen en allemaal moeten ze door de winkel om bij de coffee counter te komen. De Hema zou overigens net als H&M

topontwerpers moeten inhuren voor een collectie. Ze hebben ooit een ladekastje verkocht dat was ontworpen door Piet Hein Eek, maar ze hebben verzuimd zijn naam daaraan te koppelen, waardoor ze de  bliss  misliepen. De Hema maakt nooit bekend wie zijn ontwerpers zijn, het zijn namelijk allemaal Hema-mensen. 

De misvatting die daaraan ten grondslag lag, was dat de naam Eek niets aan het merk Hema kon toevoegen. Maar de TOPA kan de TOBA wel degelijk overstijgen. De naam van de ontwerper kan het merk overschaduwen. Jij kan de P in TOPA worden van het bedrijf waar jij voor werkt. Want logo’s kunnen niet praten. Bel eens naar de bank en vraag: ‘Mag ik meneer SNS spreken?’ … ‘Is die er niet? Mevrouw SNS dan?’ De telefoniste zal dan zeggen dat ze geen tijd heeft voor zulke onzin en de verbinding verbreken. 

Terwijl je doorverbonden had moeten worden met de directeur van de bank. Je kan het de beller niet kwalijk nemen dat hij niet weet wie er bij de bank werkt. 

Gelukkig weten echte banken wel dat je ondernemers support moet geven. 
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The best way

to find

yourself

is to lose

yourself

in the service

of others. 
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Service wekt EQ op, vraag maar

aan Lebbis

lles draait om service, service en nog eens service. Als je A diepersoonlijkeninnemendweettemaken,wordtalles leuker. Voelt alles beter. Word je gelukkiger. Dan ben jij ‘service’. 

En kan je de fooi naar ongekende hoogtes opstuwen. Maar eigenlijk zou iedereen met wie jij samenwerkt deze YouTube-film moeten zien. Ik weet bijna zeker dat je deze in de eerstvolgende meeting gaat tonen. Hans Lebbis laat zien en vooral ervaren welke kant het op moet met de service. Nu is dit een voorbeeld van service op een terras. Maar het kan ook een supermarkt zijn, een computerzaak of een autodealer, ja het kan zelfs in de gezondheidszorg. Patiënten worden meer en meer cliënten. 

Als wij de service in dit land niet serieus gaan nemen en niet echt gaan verbeteren, worden we allemaal ziek. Dat spreekt voor zich en ik voel elke keer weer een golf van herkenning en instemming bij elke keynote waar ik het filmpje vertoon. 

Op een mooie nazomeravond loopt Lebbis een terras op en neemt plaats aan het enige tafeltje dat nog vrij is. De serveerster komt direct. Hij bestelt een ijskoude rosé. En hij krijgt een ijskoude rosé, met de waterdruppels op het glas. Ook krijgt hij de kaart, want hij wil iets eten. Hij bestelt een salade niçoise, met ansjovis, want dan proef je de zee. De serveerster brengt de salade met een nieuwe rosé, net als Lebbis de laatste slok van zijn eerste glas neemt. 

Als ze al is weggelopen, roept hij haar na. Hij wil mayonaise. 

‘Ja natuurlijk meneer, we hebben eigengemaakte. Ik kom het zo bij u brengen.’ Nog voordat hij de eerste hap neemt, is ze alweer terug, met een klein bakje eigengemaakte mayonaise. Niet na een halfuur, als hij de salade al op heeft, maar direct. 

Lebbis eet zijn salade en geniet van zijn rosé. De serveerster komt afruimen en maakt met een nat doekje de tafel schoon. Ze gaat er met een droge doek achteraan, zodat Lebbis niet met zijn armen in de nattigheid zit. Lebbis heeft haast, maar bestelt toch
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nog een koffie, want ze hebben zijn favoriete merk, Illy. Daar komt de serveerster alweer aan, met een blad vol bier. En een kopje koffie. Ze loopt eerst naar Lebbis toe en serveert hem de koffie. Warme drankjes eerst, zodat Lebbis niet een pislauwe Illy krijgt. Zelfs het kopje is voorverwarmd, zoals het hoort. 

Ze is goed, hè? 

Lebbis neemt een slokje, de koffie brandt naar binnen. Hij zit tegen geluk aan. Als hij de serveerster wenkt om af te rekenen, hoeft ze niet eerst naar binnen, maar komt meteen naar hem toe. 

Het is € 14,10. Lebbis geeft een briefje van twintig en zegt: ‘Het is wel goed zo.’ De serveerster bloost en Lebbis beseft dat zes euro wel heel veel fooi is. Het kriebelt in zijn buik. ‘Nee echt, het is goed zo, het was perfect.’

Lebbis staat op, loopt naar de boom waar hij zijn fiets heeft neergezet en realiseert zich dat hij zijn fiets niet op slot heeft gedaan. Hij komt bij de boom. Zijn fiets staat er nog gewoon. 

‘Waarom zijn dat soort terrasjes er nou niet?’ denkt Lebbis. 

‘Als we willen, kan het,’ zegt Lebbis tot besluit. Ja, als we willen kunnen we allemaal de service geven die nodig is om het iemand naar de zin te maken. Om de EQ te managen. 

Hoeveel service geef jij eigenlijk? Maak het de topic van de volgende meeting. Je bent dan weer dichter bij business happiness. 
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The first time

you marry

for love, 

the second for

money, 

and the third for

companionship. 

J A C K I E K E N N E D Y
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Soms zijn mensen blind van verliefdheid igenlijk is alles wat wij doen om contact te maken een E soort paringsdans. Je haalt alles uit de kast om zo snel mogelijk de aandacht te trekken (3") en die vast te houden (12"), en wie weet verdien je dan de eeuwige trouw (E). In het gewone leven werkt het niet perfect, want één op de drie huwelijken strandt. Dus waarom wel in het zakenleven? 

Eerst even terug naar het echte leven. Het leven dat je voortaan echt serieus moet nemen. Want we gingen ons werk zien als een spel en dat gaan we voortaan spelen. Tot over je oren verliefd zijn is een van de mooiste gevoelens die je maar kan hebben. Het duurt helaas (voor sommigen gelukkig) niet eeuwig. 

Als je verliefd bent, dan verlies je je realiteitszin en ga je over tot het onvoorwaardelijke kiezen. Je ziet alleen de roze gloed. Je zit als het ware op een wolk. Eigenlijk is het windkracht 10 in je brein en blaas je alles weg om die ziel die je wilt hebben te veroveren en ervan te genieten. 

Aandacht is het geheime wapen waarmee je je hersenen in de juiste stand kunt manoeuvreren zodat je kunt toeslaan voor de fatale verovering. De eerste keer is dat echte liefde, zegt Jackie. En zij is ervaringsdeskundige. In het zakendoen blijkt het ook zo te zijn. Echte liefde voor een merk. De SQ. Apple heeft nu die status. Apple-fans zijn blind van adoratie. Zij hebben de cool-status weten te bereiken. De liefde voor wat je doet en die je in je merk (persoonlijkheid) stopt, is onbetaalbaar. Kevin Roberts noemt de merken die dat weten te bereiken  lovemarks. 

Maar succes is aan bederf onderhevig. Als je die status hebt, moet je keer op keer bewijzen dat je hem verdient. Je moet mensen die nog geen klant van je zijn een alibi geven om dat nu eindelijk te worden. Liefde voor wat je doet is een van de sterkste magneten die je kan inzetten om kopers aan te trekken. 

Hoeveel magneetkracht of  lovemark  zit in jullie DNA? Zijn 60|
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Wealth, like

happiness, 

is never attained

when sought after

directly. It comes

as a by-product

of providing

a useful service. 

H E N R Y F O R D

| 61

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Verwachtingen overtreffen is

topsport, dus speel het spel

ij elk merk en bij elke winkel heb je bepaalde verwach-B tingen.JeaccepteertdatjedeboodschappenbijLidlzelf uit de dozen moet halen en je staat versteld van de kwaliteit groente die zij voor die prijs kunnen leveren. Bij Albert Heijn verwacht je topkwaliteit en de prijs die je bereid bent ervoor te betalen bevestigt dat ook. Aan elke winkel, maar ook aan elk merk, zit een verwachtingspatroon vast. En pas als je de verwachtingen weet te overtreffen, maak je echt fans. 

Duitse auto’s doen dit momenteel geweldig. Audi, Mercedes en zeker BMW. Het zijn de details die de  bliss  maken bij de klant. 

Dat BMW een goede auto is, zal iedereen beamen. Een BMW

rijden en bezitten is een geweldige ervaring. Dat zit vooral in de servicedetails, maar komt ook bij de aflevering tot uiting. Ik ging naar mijn dealer en ruilde mijn BMW in voor een andere. 

Uiteraard verwachtte ik dat ik met alle egards behandeld zou worden. De volgende dag zou ik mijn nieuwe koets komen afhalen. Helemaal blij dus. Alles werd keurig geregeld, maar mijn nieuwe auto moest nog even in orde gemaakt worden en er moesten wat spulletjes worden omgezet. ‘Hier, neem mijn auto mee,’ zei de verkoper en gaf me zijn sleuteltjes. 

Toen ik mijn auto de volgende dag kwam ophalen, was Oscar er. Een Generatie Z-kid. Hij werkt op vrijdag en zaterdag, als er nieuwe auto’s worden afgeleverd. Oscar is de specialist in snufjes. Hij weet alles van de elektronica en legt je geduldig uit hoe alles werkt. De telefoon, het verkort kiezen van de bestemmingen. Hij wist alles en had er lol in het uit te leggen. 

Navigatiebestemmingen uit mijn vorige auto? Had hij al overgezet. En bij mijn oude ingeruilde auto had hij die ook even gewist. Geweldig. Niet om gevraagd, maar hij had het wel even gedaan. 

Een week later reed ik rond in mijn nieuwe BMW, maar ik 62|
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belde de dealer en vroeg of ze Oscar wilden vragen mij te bellen als hij er vrijdag of zaterdag weer was. Vijf minuten later gaat de telefoon. ‘Met Oscar.’ Wat hij voor me kon doen. Het was iets heel simpels, met zijn aanwijzingen had ik het zo opgelost. 

Het gevoel dat je als klant van zulke service krijgt, is onbeschrijfelijk. Die persoonlijke aandacht, dat energieke en enthousiaste van zo’n Oscar, dat is onbetaalbaar. De kern ervan is dat hij de verwachtingen, die al heel hoog zijn omdat je je als klant koning voelt bij een BMW-dealer, weet te overtreffen. Zeg dus nooit:  underpromise, want dat gaat een eigen leven leiden. 

Maar wel:  overdeliver. Altijd. Neem meer Oscars aan. Wie weet win je de Oscar nog eens. 
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The secret of success

is learning how to use

pain and pleasure

instead of having

pain and pleasure. 

If you do that,you’re

in control of your life. 

If you don’t, 

lifecontrols you. 

64|
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Leer je om te leren of om

te inspireren? Da’s beter! 

egenwoordig kan je alles weten wat je maar wilt. Dr. 

T Googleverteltjealles.Enalsdiehetnietweet,vraagjehet aan Wikipedia. Maar is het wel waar wat daar staat? Er is zo’n overvloed aan informatie dat je het bijna niet meer kan bevatten. 

Generatie Z, die nu wordt opgeleid, neemt spelenderwijs alles tot zich. Maar het schoolregime is nog steeds gericht op het stapelen van kennis in het vaak niet gewillige hoofd. Ook menige werkgever denkt dat dit de weg is om tot (gedrags)verandering te komen. 

Laten we het voor het gemak ‘fois gras leren’ noemen. 

Volproppen. Het is vreselijk, mens- en dieronwaardig. Maar wel lekker, helaas. 

Waarom moet ik iets uit het hoofd leren als ik het zo kan opzoeken? Hoe vrijer je info tot je kan nemen, hoe creatiever kan je

het

reproduceren

en

doorgeven. 

Dat

noemen

we

tegenwoordig ‘scharrel leren’. Je zoekt bij elkaar wat je nodig hebt om je doel te verwezenlijken. Trainingen anno nu zijn dan ook investeringen die zich dubbel en dwars terugbetalen. 

Tenminste, als je trainers hebt die dit omarmen, zoals Remco Claassen en Jan van Setten. Zij spelen het spel met iedereen en zetten aan tot verandering. Doe het wel op tijd. 

Als je nu succesvol bent, moet je het zeker doen. Succes is namelijk

aan

bederf

onderhevig. 

Het

heeft

een

houdbaarheidsdatum. Als je nu niet de flow hebt, moet je het zeker doen. Neem een nieuw punt aan de horizon en deel dat doel weer met iedereen. Mensen kopiëren elkaars gedrag namelijk graag. Wij zijn apen en apen nu eenmaal graag na. 

Leer van de lolpunten en inspireer vanuit de pijnpunten. 

Zeker vijf keer per jaar moet iedereen buiten zijn kader kunnen treden en openstaan voor verandering. Door naar verhalen van anderen te luisteren en die te vertalen naar de eigen omgeving, bedrijf of product. Dat is  idea generation. 
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Zeg eens eerlijk: doe jij dat nu wel met al je ideeën? Geef je ze echt een kans? Of doe je het vaak met een e-mail die je via het interne netwerk verstuurt met de inhoud: ‘Heeft iemand een idee?’ Nee, ga inspireren en je komt tot betere ideeën. 
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Your aim

should be

to be the best, 

not tobe

the biggest. 

But a result of

being the best, 

is that you

automatically

become the biggest! 

So,let it be…

R E N É C . W . B O E N D E R
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De B’s Rule

ls je alleen maar op aarde bent om geld te verdienen, A krijgjehetzwaar.Ookmetgeldverdienen.Verlegdefocus van de grootste willen zijn naar beter willen worden. Lees deze B’s Rule nog eens. Als dat je credo is, hou je je niet met onzin bezig. Als je de beste wilt zijn, heb je eigenlijk ook de ambitie om de grootste te worden. Een bedrijf moet zich niet alleen bezighouden met geld verdienen, maar ook met het verrijken van de klanten. En de mensen die bij dat bedrijf werken, moeten het bedrijf ook echt willen versterken. 

We willen niet de rijkste of de grootste worden, maar de beste. Beste slaat op kwaliteit, op het product en op de service. 

Deze regel is op iedereen van toepassing. Iedereen wil bij een bedrijf werken dat de beste wil zijn. Een bedrijf dat het spel speelt om te winnen. Niet bij een bedrijf dat het meest commercieel is. Maar de beste willen zijn is evengoed een legitimatie om commercieel, competitief, concurrerend en veeleisend te zijn. 

Als je de B’s Rule niet op je bedrijf kan plakken, ben je een prijshandelaar. Dan krijg je weinig loyaliteit. Tenzij je zoveel energieke goesting opwekt dat de klanten onvoorwaardelijk bij je blijven om jou. Maar zodra je prijs onderboden wordt, zijn ze weg. 

Als de klant zich alleen druk maakt om de prijs, heb je hem waarschijnlijk niets anders gegeven om zich om te bekommeren. 

R eturn on investment  was altijd heilig voor de rekenmeesters. Maar  return on involvement  is anno nu de driver van elke business. De marketeers wisten dit natuurlijk al jaren, maar hebben het niet goed uitgelegd aan de board. Marketeers waren een deel van het probleem, geldopmakers zonder garanties. Maar nu zijn wij aanbeland in de eeuw van de communicatie. Daar waar het verschil wordt gemaakt. Het is tijd 68|
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menigeen hangen in het oude denken en in de oude marketinggewoontes. CMO’s worden de drivers van verandering. 

En de CFO’s van de toekomst hebben gelukkig ook het nieuwe ROI ontdekt. 

Maar de ROI-verandering krijgt voor de klant pas kleur en geur als je echt gaat veranderen. Sterker nog, als je iets anders wilt hebben, wilt bereiken of zelfs wilt zijn, dan kost het loskomen van je huidige gewoontes vaak veel energie omdat de rem in jezelf er niet af wil. Omdat jij zelf buiten je eigen comfortzone moet gaan om te veranderen. 

Creëer daarom altijd een momentum voor de nieuwe ROI-opvatting. Dat is het omslagpunt. Dat ziet iedereen en dat voelt iedereen. Bovendien kan je niet meer terugvallen in je oude gewoontes. Want dan heb je iedereen in de maling genomen. En dat kan niet, toch? Ga dus door, dan verdien je de  reward on idea. 

Want ja, diegene die nu verandert, krijgt de beloning. Leven in de brouwerij en ook weer de oude ROI met prachtige cijfers. De B’s kunnen per direct worden toegepast. Doen, zou ik zeggen. 

Waar ga jij je nu druk om maken? 
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Don’t aim

for success

if you want it; 

just do what

you love

and believe in, 

and it

will come

naturally. 

70|
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Manage jezelf en beziel anderen

emakkelijk gezegd, maar is de praktijk zó moeilijk? 

G Welnee, jezelf managen is gemakkelijk. Als je maar duidelijk bent. Wat je niet kan beschrijven voor de business, kan je ook niet managen als een business, zeggen de goeroes Robert Kaplan en David Norton. Ze hebben gelijk. Het enige wat je moet doen, is de discipline hebben om duidelijk te zijn en je te houden aan de afspraken die je met jezelf maakt. Want als jij duidelijk bent, wordt het overgenomen door je omgeving. Helaas vaak niet direct, maar als jij je geloof erin stopt, leidt het naar de beweging die je wilt hebben. 

Bezieling is een van de belangrijkste eigenschappen van een leider. Bezieling werkt aanstekelijk en leidt tot verandering. 

Zeker als je er zelf lol in hebt. Dat zie je en vooral: dat voel je als je voor een bevlogen leider werkt. Maar dan moet je wel kunnen zien wat de belangrijkste schakels zijn: het team waar je het mee moet doen. 

Hoe sterk is die keten? Betrek al je medewerkers bij het doel dat je voor ogen hebt. Zorg dat je de tweede man of vrouw al jaren voordat jij er eventueel mee stopt hebt opgeleid en ingewerkt. Deel alles met ze en laat hen vooral deel hebben aan je successen. Zorg ervoor dat iedereen buiten de comfortzone mag komen en fouten kan maken. Fouten zijn vaak ook geweldige stimuli om de dingen anders te doen of te zien. 

Behalve in een ziekenhuis. 

Geef zoveel mogelijk medewerkers de kans hun unieke competenties te ontdekken, te ontwikkelen en vooral ook te delen. Geloof daarna in jezelf en je plan, en vertrouw op je  crew members. Anders hadden ze niet eens opgesteld mogen worden in je team. Geef toe, vaak is het moeilijk anderen te vertrouwen en erin te geloven dat zij iets doen met dezelfde spirit als waarmee jij het zou doen. 
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Innovatie begint met het leiden van je team en met het werkelijk luisteren en uitdiepen van elk idee. Waar het vandaan komt, maakt niet uit. Durf daar een risico in te nemen. Dus vanaf nu graag een beetje méér lef. 
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Animation

offers a medium

of storytelling

and visual

entertainment

which can bring

pleasure and

information

to people of all ages

everywhere

in the world. 

W A L T D I S N E Y
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De 3"-storyteller: start een verhaal, krijg een beweging

erhalen

vertellen

is

dé

manier

om

mensen

te

V beïnvloedenenandersnaarjetelatenkijken.Tenminste, als zij het verhaal geloven en je er punten mee scoort. Walt Disney snapte dat en maakte voor zijn dochter een park waar hij met goed fatsoen naartoe kon gaan op familievakantie. 

Alleen al door zijn woordkeuze wist hij zijn parken met SQ te laden:  magic  en  kingdom. Met daarbij gevoegd de visuele kracht van Donald en Mickey. 

Disney benaderde alles emotioneel. Boeit het wel? Is het wel leuk genoeg? Zelfs borden met wachttijden werden spannend gemaakt. ‘Nog maar 15 minuten en je wereldreis gaat beginnen.’ ‘Nog maar 9 minuten en avontuur bestaat weer.’

Alles kan communiceren. Alles móet communiceren. 

Handbagage in vliegtuigen lijkt ook alleen maar groter te groeien. Daarom staat er nu bij een SQ gedreven airline een display met de tekst:  Your ego maybe this big, but your hand luggage will be this. En het werkt! 

Neem nu de waarheid op de koffiebeker. Je moet lef hebben om te vertellen dat het eco-papier waar deze beker van gemaakt is waarschijnlijk al aan zijn tiende leven bezig is. En dat het eigenlijk niets meer is dan een handige cup om jou even te laten genieten van de lekkerste koffie. Maar dat deze beker, nadat je hem hebt leeggedronken, waarschijnlijk in z’n elfde leven zal terugkeren als boekomslag van  Great to Cool! Of als een  garden tool holder. 

 So reuse it, reincarnate it. Re-imagine it. And when it’s served its every purpose, recycle it!  Sinds die tekst op de beker verscheen, werd er in de buurt van deze Starbucks minder troep op straat gegooid en moesten de vuilnisbakken twee keer per 74|
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dag vaker geleegd worden. De klant beoordeelde deze Starbucks als beter, als meer maatschappelijk betrokken en vond de producten bovendien lekkerder. 

Echt

gemeende

woorden

kunnen

aanzetten

tot

gedragsverandering. 
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Flaming

enthusiasm, 

backed up

by horse sense

and persistence, 

is the quality

that most

frequently

makes for

success. 

76|
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Zelfs comfortabele stoeltjes

maken het verschil

eel bedrijven worstelen met de vraag hoe ze iedereen V enthousiastmoetenmaken.Hoejedekoersverandering binnen het bedrijf verankert. Hoe je iedereen moet bereiken, maar ook beraken. Een van de belangrijkste vragen die je moet beantwoorden, is of jijzelf ook een deel van de verandering kan zijn. Of jij nog wel geloofwaardig genoeg bent om de kar te trekken. In de politiek en in de sport is dat schering en inslag. Bij twijfel, niet inhalen. Laten we eerlijk zijn: dat werkt vaak het best. Als je twijfelt aan jezelf en de nieuwe strategie, dan is het tijd om te vertrekken, ook zonder je nieuwe bestemming te kennen. Tom Peters zegt: ‘Als je niet bereid bent ontslagen te worden om je geloof in wat je nu doet, dan werk je echt aan het verkeerde project.’

aar als je goed in je vel zit en met 100% overtuiging weet dat M jij voor je bedrijf business happiness kan bereiken, doorbreek dan de code van hoe je het gaat vertellen. Doe het persoonlijk. In principe heb je alleen de wortel van het aantal medewerkers nodig om de verandering te bewerkstelligen. Heb je 36 mensen in dienst, dan moet je direct met 6 van je mensen praten. Geef je leiding aan een groter bedrijf, zeg 1000 man, dan heb je 36 mensen nodig die samen met jou de verandering teweeg gaan brengen. Ja, je leest het goed: maar 36 mensen. 

Maar dan wel op een nieuwe manier. Niet met imposante powerpointpresentaties, een band en een showballet, maar klein en echt persoonlijk. Met de EQ van de CEO en de SQ van de hele operatie. De spirit van hoe het gebracht wordt, gaat namelijk voor je reizen. Ik had het geluk om in een ‘stoeltjes meeting’ te mogen aanschuiven. De CEO werd ondervraagd door een goede moderator met persoonlijke vragen en wij zaten erbij, als het ware in de huiskamer. Je kon direct vragen stellen, waarop je een duidelijk antwoord kreeg. Geen show, maar meer de
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persoonlijke ‘wow’. Ook anderen uit het bedrijf werden in die setting geïnterviewd. Je zat erbij, keek ernaar en nam deel. 

Het voelt goed om zo betrokken mee te kunnen luisteren en vooral te praten. Daarna informeel met elkaar wat eten en doorpraten over wat er besproken is. Nog nooit was de boodschap zo snel bij de duizend man aangekomen en vooral zo persoonlijk door het hele bedrijf ervaren. 

Waarom vraag je Twan Huys, Astrid Joosten, Jort Kelder, Humberto Tan of Bas van Werven niet eens of ze je een keer aan de tand willen voelen en uit willen horen over wat je wilt bereiken en hoe je dat denkt te doen? Dan ervaren die 36 man echt hoe je praat over en met je bedrijf. Het maakt het persoonlijk, duidelijk en vooral direct vertaalbaar naar de werkvloer. Want de 36 gekozen keyplayers vertellen het verhaal graag door. Het enige wat je nodig hebt, zijn 36 comfortabele stoeltjes (kan je ook huren) en een duidelijke visie waaraan je actie koppelt. Anders blijft je verandering een dagdroom en weet niemand waar je naartoe wilt. Bovendien is het nog goedkoper ook dan een ongeloofwaardige powerpoint & dance show! 
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Trust

is good, 

belief is great, 

but the willpower

to go for it, 

makes it cool! 

R E N É C . W . B O E N D E R
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Als het roer om moet

e kan niet veranderen door het alleen maar te zeggen. Je J moet er echt iets aan doen om het roer om te krijgen. 

Niets gaat met de automatische piloot. Je moet die verandering helder en scherp op je netvlies krijgen. De eerste inspiratiekronkels voor wat je graag zou willen, moeten komen uit de brainpower van jezelf of je bedrijf. Want als je zelf niet weet waar je naartoe wilt, kan een ander dat ook niet voor je bepalen. Er is maar één plek waar je moet willen zitten: aan het stuur. 

Oké, zo nu en dan mag je naast de bestuurder zitten, maar je kan dan net als bij een leswagen nog ingrijpen en het stuur een ruk naar links of rechts geven. Maar als je op de achterbank zit, moet je maar afwachten waar de bestuurder je naartoe brengt. 

Dus, stuur zelf naar de toekomst. 

Daarna kan je of moet je er zelfs de externe support bij halen die nodig is. Er zijn geweldige strategische bureaus met know-how die je meteen in de actiestand zetten. Topbureaus doen dat snel, adequaat en zonder tijdverlies. Je hebt zelf wel een lijstje in gedachten. Want jouw geloof dat het met hen goed komt, is essentieel. 

Snel zonder brainkronkels is essentieel, want je huidige business draait gewoon. Je kan niet wachten tot de  now new and improved strategy  het daglicht ziet. Blijf aan de bal en blijf vooral doorspelen. 

Het uitdenken is één, maar daarna komt het aan op de implementatie. Het proces van verandering moet je verankeren in je bedrijf. 

Ik heb het nu tientallen keren meegemaakt bij banken en retailers, bij BtB-bedrijven en overheden. Ook bij winkels op de hoek van de straat. Het geheim van het roer omgooien zit in het plaatsen van de juiste mensen op de juiste plek. Het bureau dat in fase 1 de strategie heeft uitgedacht, hoeft niet per se het beste 80|
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beter om de implementatie met andere mensen in te vullen. 

Ik ben maar een paar uitzonderingen tegengekomen die de regel bevestigen. Door tijdelijk een ander ‘mierenvolk’ tussen je eigen mensen te plaatsen, wordt het proces vaak versneld. De strategie wordt als het ware werkbaar gemaakt. Zij zorgen ervoor dat op alle niveaus gevoeld wordt wat er bedoeld wordt. 

Zij vertalen het naar inspiratiekronkels. Als dat overal gevoeld wordt, krijg je de beweging die je zo graag wilt. 

Wat wil jij nu eigenlijk? Waar wil je naartoe? Er is  willpower nodig en die begint bij jou. 
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Do not

weep; 

do not wax

indignant. 

Understand. 

82|

B A R U C H S P I N O Z A

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Sneller inzicht geeft

een beter uitzicht

m echt te marketen moet je niet alleen met je eigen zaak O bezigzijn.Jemoeteigenlijkalleenmaarmetjeklantaan de gang. Dat is het spel en in het veld moet je het spelen. Dus niet vanaf de zijlijn. Probeer inzicht te krijgen in wat je klant motiveert en interesseert, maar ook wat hem irriteert. Vooral dat laatste is erg interessant om te weten. Want irritatie is een snelwerkende emotie om het afscheid nemen te bespoedigen. 

Van, je raadt het al, diegene die irriteert. 

Als je dan ook het grote irritatie-onderzoek in de branche waarin je werkzaam bent gaat initiëren en dat snel weet om te zetten in een energieke propositie, ben je goed bezig. Snelheid is geboden bij het wegnemen van irritaties. Het gaat niet over de fitheid waarmee je de problemen te lijf gaat, maar om de snelheid waarmee je alles weet op te lossen. Het is net als in het dierenrijk. Darwin zag dat scherp: de snelle wint per definitie van de langzame. Op de olifant na dan. 

De  buying intention  van alle producten en diensten waar de irritatie is uitgehaald, is de winnende. Het wegnemen van irritatie zelf kan namelijk onderwerp zijn in een uiting. In 3" is de irritatie over de bühne, in 12" verkoop jij je oplossing. Het stellen van het probleem en het verkopen van de oplossing,  problem solution advertising, werkt altijd als het probleem maar irritant genoeg is. 

Dit inzicht geeft je een veel beter uitzicht op de toekomst. 

En wie de toekomst heeft, heeft voor jaren business happiness. 
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Hook me

with a visual

in 3 seconds, 

close the deal

with real

content. 
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Leer visueel praten

oorden moeten beelden opwekken. Woorden moeten W eenfotoachterlateninjehoofd.Iedereendiesuccesvolis, doet het. Waarom heeft Obama de Nobelprijs voor de Vrede gekregen? Dat was naar aanleiding van een speech die hij hield in Praag en waar hij uit zijn hart sprak. Alle kernwapens de wereld uit, was zijn boodschap. Achter hem op het podium stond de tekst van de speech geprojecteerd, in de vorm van een paddenstoelwolk. De woorden in combinatie met de vorm zorgden ervoor dat alles werd gehoord én visueel ervaren. 

Iedereen was in 3 seconden  hooked  door de geprojecteerde woordenwolk en luisterde geduldig. De speech kon meteen in een envelop naar Oslo en werd gehonoreerd met de Nobelprijs. 

Je kan ook motoren verkopen door ze niet af te beelden. Dat doet

Harley-Davidson

onnavolgbaar. 

Zelfs

echtscheidingsadvocaten weten hoe ze met een visual in luttele seconden hun propositie over de bühne moeten brengen. Op de nummerplaat van een Porsche stond:  WAS HIS. Zij hebben waarschijnlijk een top-relatie met hun reclamebureau. Want alleen dan kan je dit soort hoogstandjes creëren. 

Creatie is namelijk een vak. Bij goede bureaus zijn de beste vrije geesten nog steeds vrij. Hun kracht zit in het visueel denken en in hun vermogen de propositie in een krachtige visual te verstoppen. Je kan alles overbrengen met een visual. Een visual wordt sneller verwerkt dan een brij woorden. Zelfs radiostations zullen meer gebruik gaan maken van visuele uitzendingen. Radio kan je toch niet zien, hoor ik je nu denken. Dat is niet zo. Howard Stern bewijst dat in de VS en Radio 538 in Nederland. Elke keer weer weten zij de code te doorbreken. 

Visualiseren is wat je zal moeten doen in wat voor business je ook actief bent. Het mooie van deze aanpak is dat je huidige klanten bij je blijven omdat je elke keer weer verrassend uit de
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hoek komt. En omdat je nieuwe fans aantrekt. Fans die je overhaalt met een verrassing en niet meteen met de portemonnee. 

Wat kan jij visueel doen aan switch marketing? Als mensen voelen dat je het in je hebt, zijn ze bereid te veranderen. Dan maken ze de  switch. 
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Winning is

about heart, 

not just legs. 

It’s got to be in

the right

place. 

L A N C E A R M S T R O N G
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Aandacht kan je creëren en soms opeisen ehalve een groot wielerkampioen is Lance Armstrong ook B wereldkampioenaandachtvragen.Wathijheeftgedaan in zijn persoonlijke gevecht tegen kanker is ongeëvenaard. De gele polsbandjes zijn nog altijd het symbool van de strijd die hij op zich heeft genomen en die door zijn grote persoonlijkheid is geladen. 

Aandacht opeisen voor alles is te creëren. Aandacht afdwingen ook, als je het maar met liefde doet. Zo zijn de Oscars ooit ontstaan, om aandacht te krijgen en te geven aan films en acteurs en om deze te lauweren. Miljoenen mensen kijken ernaar en krijgen een alibi om dan naar die film te gaan kijken. Kassa dus…

Zo ben ik er trots op dat ik in 1994 met mijn team de Gouden Loekie heb bedacht. We wilden met deze publieksprijs onze vakgenoten vragen om reclame te maken met meer respect voor het publiek. Reclame moet leuk zijn, en om iets leuks te maken moet je echt je best doen. Om eindelijk een lamp te maken waar je moeder trots op kan zijn. Het was een verwijzing naar de ADCN-lamp, de vakprijs voor reclamemakers die zeker toen een ‘van koekenbakkers voor koekenbakkers’-prijs was. De eerste Gouden Loekie werd gewonnen door de KLM met die prachtige zwanen. 

De Gouden Loekie is inmiddels een heus event met alles erop en eraan. Het winnen van de campy Loekielamp is een prestigieuze eer. De Gouden Loekie is de grootste publieksprijs van Nederland geworden, omdat het publiek reclame leuk vindt en tegenwoordig graag zijn stem laat horen. Het is zelfs de inspiratie geweest voor de Loden Leeuw, de prijs voor de meest irritante BN’er in een commercial en de meest irritante tv-spot. 

Als je ergens je hart en ziel in weet te stoppen, dan verdien je de aandacht. Zou jij voor jouw branche een consumentenprijs kunnen verzinnen? Misschien is er al zo’n prijs, maar moet die 88|

opnieuw leven worden ingeblazen. Zeker als het publiek zijn stem kan laten horen, word je gehonoreerd met aandacht. 
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Be regular

and orderly

in your life, 

so that you may be

violent

and original

in your work. 

G U S T A V E F L A U B E R T
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Een zzp’er vliegt als een kraai

erk is een wonderlijk verschijnsel. Zonder te werken, kan W jenietlevenennietalleenomdatjegeldmoetverdienen. 

Uit je werk kan je veel plezier en voldoening halen. Het gevoel dat je iets zinvols tot stand brengt, zorgt dat je de moed erin houdt. 

Maar

werk

is

ook

een

grote

bron

van

frustratie

en

ontevredenheid. Hoeveel werknemers haten hun baan? De helft? 

Arme stakkers! 

Het ouderwetse arbeidsethos joeg vorige generaties de fabrieken en kantoren in. Hoe harder en langer je werkte, hoe meer aanzien je kreeg. Vaak is er geen keuze. Je baas moet het geld dat hij jou aan het eind van de maand overmaakt ook terugverdiend zien. Je moet werken voor jouw kost en zijn omzet. 

Ook zzp’ers en flexwerkers luisteren naar het ritme van de trommelslagen van hun opdrachtgevers. In feite zijn de meeste freelancers bevrijde loonslaven die in hun zogenaamde vrijheid alleen maar afhankelijker zijn geworden van de grillen van de baas. 

Hoe krijg je als zelfstandige éénpitter meer business happiness? Door minder afhankelijk te zijn. In elk geval in je hoofd. Neem je voor alleen te werken met mensen met wie je een leuke tijd denkt te gaan hebben. Neem opdrachten niet alleen voor het geld aan. Zorg dat je plezier hebt, want dat heb je nu zelf in de hand. 

Als slimme freelancer verdoe je geen tijd. Je uren zijn louter productief en worden niet gevuld met kantoorbabbel. Als freelancer ga je recht op je doel af,  as the crow flies. Als je klaar bent, ga je naar huis, d.w.z. dan loop je naar de keuken en neem je een biertje. Werktijden inschatten is als een begroting maken. Deels is het rekenwerk, deels giswerk. Je intuïtie gaat je uiteindelijk zeggen of je je werk aankan in een bepaalde tijd. Je ervaring werkt als een controleprogramma op de achtergrond als je een 90|

offerte maakt. 
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Verbreed je werkterrein.  Diversify. Wees niet alleen flexibel in je werktijden, maar ook in het werk dat je kan aanbieden. Wees niet bang om op een vreemde trein te springen als die voorbijkomt. Dan ben je echt aan het ondernemen. Zijn vrouwen er beter in dan mannen? De bankmanager die een internetwinkel in kinderkleding begint, de horecaondernemer die in de makelaardij gaat (toevallig heten ze beiden Inez). 

rouwen lijken die grote stappen gemakkelijker te kunnen Vmaken.Waaromisdat?Ishunintuïtiebeter,waardoorzehet avontuur met meer vertrouwen aandurven? Als dat zo is, moeten mannen snel gaan joggelen en met hun rechterhersenhelft het avontuur opzoeken. Hoe groter het avontuur, hoe groter de beloning. Niet alleen door de winst. Die voldoening had je niet toen je nog in loondienst werkte. Doe ook eens een klus voor niets (maar niet te vaak)! 

Natuurlijk, je houdt je overhead laag en je rekent een goed tarief. Je bent voorbereid op magere jaren. Maar weet je je (on)vrije tijd ook goed te benutten? Niet werken bestaat niet voor wie vooruit wil. Een dag op internet levert veel actuele kennis van je vakgebied op. Manage je profielen op de sociale media. 

Benader klanten die je drie maanden geleden een offerte hebt gestuurd, maar van wie je niets meer hebt gehoord. 

En vooral: blijf vliegen. Een vliegende kraai vangt altijd wat. 

De scheiding tussen werk- en privétijd vervaagt. Bazen willen hun werknemers van negen tot vijf op kantoor hebben. Maar de kraai vliegt wanneer het hem uitkomt. 10 à 20% van een gemiddelde arbeidsdag gaat verloren in de file en met reizen. 

Maar niet als je thuis werkt en ’s avonds reist. Je kan overdag voorleesvader op school zijn en toch een volwaardige baan hebben. Heerlijk, met je kind op school zitten als een ander op kantoor ploetert. Dat is vrijheid, geniet van die uren! 

We moeten af van de achtuursmentaliteit. Acht uur werken, acht uur vrije tijd, acht uur slaap. Dat was ooit het ideaal. Die acht uur slaap houden we erin, maar die zestien overige uren kunnen alle productief zijn. Behandel vrije tijd net als werktijd: neem het op als het nodig is. Kan je een werkweek van zestig uur
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afwisselen met een van twintig uur? Dan heb je niet twintig uur te veel gewerkt, maar twintig uur vrije tijd extra gehad. Je bent het al vergeten dat je vorige week keihard gewerkt hebt, want die tijd is naar je toe gekomen. 

Lees verderop in dit boek hoe Generatie Z daarmee omgaat en laat je daardoor inspireren. Dat gaat je veel gemak opleveren, en happiness die bij jou sowieso van de business direct in het echte geluk overgaat. 
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If at first

you don’t

succeed, 

try, try again. 

Then quit. 

There’s no point

in being

a damn fool

about it. 

W . C . F I E L D S
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Wie zich gedraagt, wordt niet gek

ls je ergens gek op bent, is het goed. Sterker nog, als je A ergens echt voor gaat, voelt dat geweldig. Je hebt een duidelijk doel voor ogen en laat je door niets of niemand van de wijs brengen. Maar gek zijn of je als een gek blijven gedragen, is even wat anders. Als je iets probeert, moet je het absoluut nog een keer proberen als het niet meteen lukt. En nog een keer. En oké, nog een keer. Maar daarna moet je het echt op een andere manier gaan doen! Niet als een gek blijven doorgaan. 

Een kip zonder kop en een ezel die zich blijft stoten verspillen hun energie. Het is niet goed, het voelt niet geweldig, het werkt frustrerend. Maar je moet wel goed nadenken voor je opgeeft. Denk als een topsporter. Als het pijn is die maar even duurt, bijt dan door. Sven Kramer zegt altijd: ‘Pijn is maar voor even. Maar opgeven is voor altijd.’ Je weet dat je bij elke race het uiterste uit jezelf moet halen om een topprestatie neer te zetten. 

Je hebt je doel. Je bent op weg naar goud. Maar als je al weet dat het niet eens brons gaat worden…

Iemand roept: ‘Zo staat het toch in ons strategisch plan!’ Maar de meeste strategieën lijken op kauwgom: bij de eerste bite is het heerlijk en verkwikkend, maar na verloop van tijd wordt het smakeloos en vormeloos. Daarom moet je de strategie altijd weer vitaliseren. Om het doel voor ogen te houden. Als het doel niet haalbaar is, stel je het tactisch bij. Maar wel in dezelfde richting. 

Anders raken de mensen met wie je werkt het spoor bijster. 

Het is net als het credo van de Olympisch Spelen. Als topsporter heb je geen zilver gewonnen, maar goud verloren. In je business speel je alleen maar om te winnen. Anders heeft het niet eens zin dat je deelneemt aan het spel. ‘Phil Nike’ zei tijdens de Spelen van 1996: ‘Als je niet hier in Atlanta bent voor goud, ben je waarschijnlijk toerist.’

Zo is het ook in het zakenleven. Als je niet meedoet om het 94|

hoogste te behalen, ben je toeschouwer. 
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Never let your ego

get so close

to your position

that when

your position goes, 

your ego

goes with it. 

C O L I N P O W E L L
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Stel je kwetsbaar op! Zonder ego…

cht veranderen doen we meestal pas als er nieuwe of E beterevooruitzichtenzijn.Zienwedieniet,danblijvenwe vooral doen wat we altijd hebben gedaan. Maar het enige wat blijvend is, is de verandering. En nu verandert de wereld sneller dan ooit. De nieuwe realiteit is meer betrokken. Sneller. 

Energieker. 

Maar niet meer méér! Dat is greed. En dat is niet goed, laat staan geweldig. Meer verandert namelijk in beter. Het wordt kwalitatiever. Duurzamer. Oftewel: wat er werkelijk toe doet om het leven te verrijken. 

Het moet  meaning  hebben. Echt zijn. Dat is de toekomst van alle oprechte ondernemingen. 

En die kun je zelf creëren. Het enige wat je moet doen is het willen en openstaan voor het veranderen. Jezelf wegcijferen. Je kwetsbaar opstellen. Je ego opzij zetten om alles tot je te nemen. 

Want vaak krijg je inzichten zomaar kado. Meestal van je klanten. 

Of van je concurrent. Maar ook door andere branches te bestuderen en die know-how op je eigen branche van toepassing te maken. 

Lastig? Voel je blokkades? Ervaar je veranderingen niet zo? 

Dan zit je ego in de weg. Want jij ziet het toch altijd scherp? Jij hebt toch altijd de beste kijk op de toekomst? Ben je alleen maar over het paard getild of al over de manege gesmeten? 

Inzichten kunnen overal vandaan komen, gevraagd en ongevraagd. Je moet altijd je antennes op ontvangen zetten en niet alleen maar willen zenden. 

Je hoeft niet per se langer of harder te werken om meer uit jezelf te kunnen halen. Langzaam je ego wegpoetsen is vaak een goede remedie om verandering van binnen uit te laten plaatsvinden. En als je het echt niet kan opbrengen om de noodzakelijke verandering te laten plaatsvinden, dan moet je 96|

het lef hebben om weg te gaan. Dát is goed voor je ego. Kennelijk ben je toch niet zo’n  bastard  als iedereen altijd dacht. 
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A fanatic

is a nut who has

something

to believe in. 

D E A N K O O N T Z

| 97

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Breng het talent en de passie samen in een Center of Excellence

aak wordt er geroepen: ‘We gaan innoveren!’ Maar toch V verandert er te weinig om zichtbaar te worden voor de bestaande klanten, laat staan dat het helpt nieuwe aan te trekken. Dit komt vaak door de CEO’s zelf. Ze roepen wel wat, maar gaan niet zelf mee in het proces om tot de verandering te komen. Toch is dat een vereiste. De bezieling moet zowel van de werkvloer als van de top komen. Pas als die twee velden in een blur in elkaar grijpen krijg je de X-factor. 

Dit betekent overigens niet dat je als CEO ook zelf in het proces moet zitten. Jij moet het faciliteren en de CFO moet het budgetteren. Beiden moeten erin geloven en aanmoedigen te doen wat nodig is. 

Zo hebben we voor een multinational de code voor innovatie weten te doorbreken. We hebben een Center of Excellence ingericht en dat honderd dagen lang dag en nacht laten draaien. Bij wijze van spreken natuurlijk. Alhoewel… er werd echt knetterhard gewerkt in het Glazen Huis, met daarin voor iedereen zichtbaar uit elk land een toptalent die vrij werd gemaakt van haar of zijn werk. Ze mochten zich helemaal wijden aan het ontwikkelen van (food)ideeën. Zij bepaalden zelf wanneer, waar en hoe ze wilden werken. 

Het werd een  tribe. Een stam met de wil om de missie te laten slagen. Nationaliteiten deden er niet meer toe. De mensen werden overigens niet vervangen in hun eigen bedrijven. Het was dus ook nog eens zeer budgetvriendelijk. De deelnemers kregen steun uit hun vestigingen in het buitenland. Er ontstond een competitie om de verschillende ideeën erdoor te krijgen. De producten werden online getest en er kwamen eetbare samples, die zo in productie genomen hadden kunnen worden. 

Het was mooi om te zien hoe er door deze aanpak zoveel energie en enthousiasme ontstond binnen het team. De 98|
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zeer ervaren innovator van binnen het bedrijf met veel know-how er de lol van inzag. Het resultaat was verbluffend. 

Denk er eens over na zo’n CoE in te richten. Het geeft energie en enthousiasme, en met een beetje geluk de nieuwe producten of diensten waar je nog jaren plezier van kan hebben. 

Waarom wachten op een crisis voor je echt kracht gaat zetten om te veranderen? 
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Cheapwalking

leads to

sleepwalking. 

Please

wake up. 
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Heb je al een Chief Fun Officer? 

ie de cijfers in de gaten moet houden, krijgt vaak de meest W vreselijke bijnamen. Ten onrechte! Een CFO moet doen waar hij goed in is. Lees voor CFO: de accountant, de boekhouder of de vrouw-van-de-baas-die-de-boekhouding-doet (m/v). CFO’s moeten rekenen en bijsturen op basis van resultaten. Ze mogen zeker niet creatief worden, want dan krijg je  cooking the books en dat willen we niet. 

Je kent het antwoord al: ‘Nee, je krijgt niet meer budget.’

Hoe komen wij ‘marketEARS’ binnen ons budget dan aan een beetje extra? Zeg je mediabureau (of de media direct) dat je een budget van 100 hebt en vraag wat ze daarvoor kunnen inkopen. 

Als je dat dan weet, haal je er 3 à 4% vanaf en zeg je dat je toch die 100% in mediaruimte wilt hebben. Een zichzelf respecterend mediabureau of medium heeft dat zo voor elkaar. De CFO is blij, want de inkoop is zoals afgesproken. 

En jij hebt opeens 3 of 4% budget voor je Gevonden Geld SR

(smart relations) Aanpak. Je kan gaan experimenteren met Smart Relations! Met sociale media bijvoorbeeld. Of door het inpakken van je hele gebouw als kick off van je nieuwe campagne. Of… go wild! En het mooie van deze aanpak is dat het zeker opgemerkt gaat worden. In deze aanpak zit namelijk je geloof, je  soul power! 

En dat maakt het verschil. Zeker intern, maar vaak ook extern. 

Sterker nog, vaak wordt er meer gesproken over je ‘extra’

dan over de hele campagne. 

Deze Gevonden Geld SR Aanpak geeft ook nog eens extra energie aan iedereen die eraan meewerkt, aan je bureau en niet te vergeten aan je salesforce. Bezuinigen op je budget geeft vaak irritatie en is  cheap. En  cheap leads to sleepwalking. Ga dat pad dus niet op, maar kies het fun pad. En je zal zien dat zelfs de CFO je leukste collega gaat worden. 

Hoeveel procent ga jij in je eigen budget vinden om te doen wat nodig is? 
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It’s easier

to go down

a hill

than up it, 

but the view

is much better

at the top. 
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Ga op ideeënsafari

eniet je überhaupt wel van wat je dagelijks doet? Je G batterijopladeneninspiratieopdoenisbeterdanblijven doorzeulen. Vooral CEO’s trekken er niet genoeg tijd voor uit. 

Maar ook veel retailers denken dat de zaak failliet gaat als zij er een dag niet zijn. Een onterechte vrees, want echt goede werknemers zetten juist dan hun beste beentje voor om de zaak beter te laten draaien en de verwachtingen van de baas te overtreffen. 

Het is belangrijk dat je buiten de comfortzone van de dagelijkse routine inspiratie opdoet. Door te luisteren naar trendwatchers bijvoorbeeld. Nederland heeft er een keurcorps van, zoals Adjiedj, Carl en Lidewij. Praat minstens een keer per jaar met ze en tap hun brein leeg. Ze vertellen graag over wat zij nu al zien. Ga op studiereis en geniet van je zakelijke uitzicht. Ga op ideeënsafari! In twee dagen erin en eruit. De KLM vliegt je er graag naartoe. Kan je meteen weer eens ervaren wat service met een smile is. 

Door twee keer per jaar op pad te gaan en de shift van USP

naar ISP ( inspirational selling point) te maken, krijg je nieuwe energie die je weer kan toepassen op je eigen zaak, je service of zelfs je maatschappelijk functioneren. 

Wie in de food werkzaam is: bezoek Eatzi’s! Food met een hart en een ziel in Dallas. Puur en authentiek. Wil je niet reizen? 

Oké! Kijk dan eens op Food Inspiration en zie wat zij al voor je hebben uitgezocht. Overigens, in wat voor branche je ook werkzaam bent, van food kan je altijd veel leren. 

Een andere mogelijkheid om weer naar een betere outlook te klimmen, is een van de vele seminars of workshops bezoeken. 

Wie het kaf van het koren kan scheiden, weet precies welke seminars ertoe doen. Vaak zijn ze ook nog eens helemaal gratis. 

Maar vergeet niet dat je safaritijd ook kostbaar is. 
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Echte waarde toevoegen is de toekomst. Die wordt opgemerkt door je klant en ook ervaren als meerwaarde. Als je daar een sport van maakt, ben je spelenderwijs op weg naar de top. 

Wanneer boek je? 
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Play will be to

the 21st century

what work was to

the last 300 years

of industrial society −

our dominant way

of knowing, doing

and creating

value. 

P A T K A N E
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Joggel jij al over rechts? 

ij joggelen tussen de linker- en de rechterhersenhelft, W tussen zakelijk en speels. Laten we het leven serieus nemen, maar laten we wat wij op de zaak doen als een spel gaan zien. Als je ’s ochtends tegen je kinderen zegt: ‘Papa gaat naar zijn werk,’ zeggen ze: ‘Nou, tot vanavond’. Als je zegt: ‘Papa gaat spelen,’

vragen ze: ‘Mag ik mee, pap?’ Als je gaat spelen op de zaak, wil iedereen meespelen. 

We doen veel te ingewikkeld in het zakenleven. Je moet durven vragen: vind ik het leuk met jou, vind jij het leuk met mij? 

Oké, dan gaan we samen aan de gang en gun ik jou je prijs en gun jij mij je business. Net als met spelen moet je je verlies durven nemen. Als je mij een zak vindt, wordt de prijs doorslaggevend en kan ik hooguit verwachten dat je mij tolereert. Als je het bij een ander goedkoper kan krijgen, ga je daarheen. Want waarom zou je zakendoen met iemand die je niet leuk vindt? 

Zakendoen moet leuk zijn. En alles wat in het zakenleven geldt, geldt ook in het gewone leven. Als jij het leuk hebt op de zaak en je komt thuis, heb je ook een leuke avond. 

Tegenwoordighebje nietsmeer aan de dwangen de druk op de verkoop. Je moet het hebben van de stuwing van het contact. De energie ervan. Als je dat energiek en leuk doet, heb je een grotere kansdanwanneerjeerdrukoplegt.Maardatisnietandersdaninhet echte leven. Kijk naar een kind. Probeer maar eens een foto van een kind te maken: ‘Nu moet je even goed gaan staan en in de lens kijken.’

Dat doet een kind niet. Maar als je zegt: ‘Kom op, we gaan een foto voor opa maken, hij wordt vrolijk als hij je ziet,’ dan doet hij wel mee. 

Maar je moet kunnen accepteren dat mensen je niet nodig hebben. Dat ze het recht hebben je te negeren. Als je vroeger op straat speelde, kwam het ook wel voor dat je niet mocht meedoen. 

Dus zorg dat je gevraagd wordt om mee te spelen. Je zakelijke leven wordt een stuk gelukkiger. Welkom in de wereld van business 106|
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Managers

are doing things

right; leaders

are doing

the right things. 

P E T E R D R U C K E R
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Wees een voyeur, als je wilt leiden

oor als een voyeur in een andere business rond te kijken, D kan je veel overnemen en van toepassing maken op je eigen business. Beter goed gepikt, dan slecht verzonnen. 

Als je de mensen in je doelgroep echt wil leren kennen, moet je eens drie tijdschriften kopen die zij lezen en die aandachtig lezen. Ga eens bij ze op visite en praat met ze. Zelf, echt met ze praten. Laat dat niet alleen doen door een onderzoeksbureau. 

Kwalitatief onderzoek, om de richting te bepalen, is perfect zelf uit te voeren. Stephen Covey spoort iedereen in de wereld aan om gebruik te maken van je vier basisgaven: zelfbewustzijn, geweten, wilskracht en creatief voorstellingsvermogen. Luister naar hem. Hij ziet het scherp. En jij ook. Dat geeft de ultieme menselijke maar ook de ultieme business vrijheid, het vermogen om te kiezen, te reageren en te veranderen. 

Creativiteit krijg je uit andere branches vaak zomaar cadeau. De autobouwer Henry Ford heeft indertijd de lopende band afgekeken van de slachthuizen. Wees dus ook een voyeur. 

In welke branche had jij graag willen werken als je niet had gedaan wat je nu doet? Ga daar eens rondsnuffelen en probeer wat zij doen te adapteren in jouw business. Hockeycoaches keken de afkoeling van spieren en spierherstel af van de paardensport. 

Waar ga jij kijken? 
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The story

you tell is

the product

you sell. 

S E T H G O D I N
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Met verhalen krijg je leven

in de brouwerij

oen in de jaren negentig in de VS de verkiezingen eraan T kwamenwaarbijBillClintoninderacewas,hadMcGregor in Nederland een waanzinnig idee met lef. Ze maakten een grote campagne met een donkerblauw McG-pak met op de voering de gekruiste vlaggen van de VS: The President Suit. Compleet met kledingzak, hemd en crossflag-das voor een prachtige all in-prijs. 

Terwijl de verkiezingen nog aan de gang waren, werd in Nederland al feestgevierd door Clinton. Je hoorde hem in een tv-commercial zeggen: ‘ The only thing you need to win is the right wife and the right suit.’ Achter hem hing het McG-pak aan een knaapje in de Oval Room. 

‘ Billed for Success.’ De dag erna stond in de Telegraaf: ‘ A Hillaryous Offer. ’ Hillary, snap je? De dag daarna: ‘ Not included the house and the wife.’

De pakken waren niet aan te slepen. McGregor brak alle verkooprecords en won de zilveren Effie voor een van de meest succesvolle campagnes in de kledingretail. Maar het waren toch gewone donkerblauwe pakken, hoor ik je denken. Niet dus. Ze waren van McGregor en dit pak had een verhaal. 

Een meubelgigant in de VS had een mooie schommelstoel in het assortiment, maar daar verkochten ze te weinig van. Het was een mooi, van oorsprong Nederlands ontwerp. Het was namelijk de schommelstoel van de opa van Theodore Roosevelt in Middelburg. Als opa zit te schommelen, is hij aan het nadenken, wist de kleine Theodore. Hij had op de waranda van het Witte Huis ook zo’n schommelstoel staan. Daarin zat hij zijn stukken te lezen voordat hij naar Capitol Hill ging. 

Een prachtig voorbeeld en het ultieme bewijs dat verhalen verkopen. Tijd voor een experiment. We hebben diezelfde stoel op een podiumpje in de zaak gezet, met dit verhaal erbij: ‘ Original Copy of the Theodore Roosevelt rocking chair.’ Een originele 110|

kopie, mooi hè? Die stoel kostte $ 399. Maar verderop in de zaak Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

stond dezelfde stoel zonder dat verhaal voor $ 299. Daar werden er een stuk minder van verkocht. 

Als je in de  buying mood  bent, dan ben je veel gevoeliger voor de lettertjes die erbij staan dan voor het product zelf. Het kan al met één woord. Wij moesten ooit het volume van de Coca-Cola-verkoop uit postmix zien te verhogen. Je kon bij McDonald’s kiezen uit small, medium en large. We hebben daarvan gemaakt: small, normal en large. Daarna bestelde men geen small meer, maar normal. Resultaat: 15% meer volume. 

Wat kan jij doen om de perceptie van je klanten te managen om ze in de  right mood  te krijgen? Zij vinden het leuker en jij ook. 

Dat is kassa. Overigens ontstaan verhalen ook spontaan. Obama weet daar alles van. Hij heeft de tijd. En hij heeft een horloge met een verhaal. Niet eens duur, maar het is nu wel een collectors item. Heb jij al een Jorg Gray-horloge? 
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Without

initiative, 

leaders are

simply workers

in leadership

positions. 
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Niet een plan, maar een initiatief

en plan is een papieren tijger die op je bureau ligt. Dat E loktnietuittotactie.Jemoeteeninitiatiefhebben.Wie daar erg succesvol mee is, is Bill Clinton. Hij maakt geen plannen, maar heeft het Clinton Global Initiative opgericht. ‘Global’: het gaat over de hele wereld,  top of mind. ‘Clinton’:  top of person. 

‘Initiative’ is volgens Clinton: ‘ Turn ideas into action.’ Een initiatief is een overtuiging. Jij als persoon hebt het initiatief genomen om de wereld te gaan verbeteren of je omzet te verhogen. 

Kijk eens naar het verhaal van Ruud Koornstra. Koornstra is medeoprichter van Lemnis Lighting, het Nederlandse bedrijf dat de beste ledlamp ter wereld maakt. Hij wist dat hij moest aanhaken toen het Clinton Global Initiative zich in Nederland kwam presenteren. Op Paleis Soestdijk smokkelde Koornstra met behulp van een prins die de weg wist een ledlamp langs de beveiliging. Die nacht nog had een technicus een batterij en een schakelaar in het voetje gemonteerd. 

Koornstra was uitgenodigd en wist de lamp tijdens de show in handen van Clinton te spelen. De hele wereld heeft de foto gezien waarop Clinton verbaasd naar de fel brandende lamp in zijn hand kijkt. Het was geen gloeipeertje van 40 Watt waar een snoer aan had gemoeten, maar een ledlamp van 5 Watt die genoeg heeft aan een batterij. Dankzij Clinton kwam Koornstra onder anderen in contact met de minister van Energie van India. 

De ledtechnologie van Lemnis wordt inmiddels wereldwijd uitgerold. 

Clinton heeft zichzelf opnieuw uitgevonden na zijn presidentschap. 

Koornstra

heeft

zichzelf

ook

opnieuw

uitgevonden. Hij was al miljonair door de verkoop van zijn tv-productiebedrijf en besloot al zijn geld in een nieuw bedrijf voor duurzame innovatie te steken. Dat is een initiatief nemen! 

Maak nooit meer plannen, maar neem een initiatief om je
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inzet en je omzet te veranderen. 

Some moments

feel longer,other moments

it feels like it’s flown by; 

you can’t believe

you’ve done it all

that time…

Overall,you have

a strong sense

for the full spectrum

that you’ve sort of

travelled. 
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De bliss. Het magische moment

van de Quotient Leap

en je dat? Je zit op een congres te luisteren en in no time K weet je: dit wordt een lange zit. Slechte sheets en een monotone spreker. Oefff. Je fatsoen schrijft je voor dat je niet kan opstaan en gaan. 

Op het moment dat jouw sheet op de beamer staat, zie je de fouten in je presentatie. Je kan wel door de grond zakken. Bij de tandarts is plotseling je kiespijn weg en lijkt een minuut uren te duren. 

Als het vervelend is, duurt alles lang. Dat geldt ook voor jouw presentatie bij je klanten. Maar als iets prettig is, lijkt de tijd voorbij te vliegen. Je moet altijd de  bliss  nastreven, ervoor zorgen dat het hart van de klant een sprongetje maakt, van IQ naar EQ, en van EQ naar SQ. 

Prettige contactervaringen dragen bij aan business happiness. Leuke besprekingen zijn altijd zo voorbij en je gaat op pad met een goed gevoel. En geven meestal meer deals. Maar waarom maken we het zakendoen dan vaak zo onnodig moeilijk? 

Je moet sowieso geen zakendoen met mensen die je vervelend vindt. Dat heb je eerder in  Great to Cool  al gelezen en hopelijk direct ingevoerd. Het geheim zit vaak in je eigen attitude. Straal je in meetings wel uit dat je het leuk vindt? Heb je je goed voorbereid en alles nog een keer nagerekend? 

Goede voorbereiding en training garanderen bijna altijd een goede uitvoering. Daarmee raak je de ontvanger en zet je de prestaties neer. Zie het als een gesprek met je beste vriend. Het is ontspannen, het wordt leuk en je kan hem verrassen. Door jouw optreden voelt het altijd zo goed dat er steeds meer op basis van de EQ besloten wordt. Zorg dat de magische momenten van de blisses  zo talrijk worden dat je er een ketting van kan maken. 

Hoe meer  bliss-krediet, hoe sterker je breinpositie. Dan heb je een zakelijke voorsprong voor jaren. Streef naar de Quotient Leap. Je wordt er beter en gelukkiger van.  100% sure. 
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I still owe a duty

of loyalty to my clients

and former clients, 

so I cannot specify

which clients

I did not

especially find

congenial, 

but the cause

was the same. 
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Hoe vaak zeg jij: dankjewel? 

ls je je klanten bedankt, is het dan wel echt en oprecht? 

A Dat zou ik zeker meteen in je vocabulaire opnemen. 

Iedereen vindt het fijn om bedankt te worden. Als je hebt gevlogen, bedanken ze je voor het kiezen van die airline en verwelkomen ze je graag een volgende keer. Het wordt weliswaar op de automatische piloot gezegd en opgelezen, maar ze

zeggen

het

wel. 

Vooral

Amerikaanse

luchtvaartmaatschappijen ontdekken nu weer de kracht van

‘ thanks’. SouthWest bijvoorbeeld. Kijk maar eens naar rapper Stewart op YouTube. 

Ook als je nog niet groot bent en geen budget hebt maar wel lef, kan je het ‘dankjewel’ met nog meer humor brengen. Je haalt er zelfs het nieuws mee en je beladingsgraad gaat omhoog omdat iedereen het ook een keer wil meemaken. Dat is de SQ, de bliss  en de  cool  in één machtige beweging. 

Kulula uit Zuid Afrika snapt hoe je mensen echt kan beraken. Zij zeggen: ‘ Thank you for flying Kulula. We hope you enjoyed giving us the business! As much as we enjoyed taking you for a ride.’

Dat is al leuker dan de standaard-riedel. Maar Kulula gaat verder. De kracht van onboard-communicatie maakt het verschil. 

Dit is een airline waar ze er plezier in hebben om mensen van A naar B te vliegen. 

Ze laten dat leuk merken. In de beschildering van hun toestellen, maar ook door de geluidsinstallatie aan boord. Wat dacht je van: ‘ In the event of a sudden loss of cabin pressure, masks will descend from the ceiling. Stop screaming, grab the mask, and pull it over your face. If you have a small child travelling with you, secure your mask before assisting with theirs. If you are travelling with more than one small child, pick your favourite.’

Kulula heeft een leuke, ironische manier gevonden om met zijn klanten om te gaan. Ze maken een act van de stijve manier
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waarop airlines normaal gesproken met de passagiers praten. 

Dat verkleint de afstand en vergroot het plezier. Ze verkopen lol in de lucht. En op de grond. 

Communicatie maakt het verschil. Nodig je passagiers uit voor de volgende aankoop: ‘ We’d like to thank you folks for flying with us today. And, the next time you get the insane urge to go blasting through the skies in a pressurized metal tube, we hope you’ll think of Kulula Airways.’

Hoe creatief ben jij in het bedanken van je klanten? Bedank je ze überhaupt wel? Onverwachte service, een kleine persoonlijke attentie of alleen maar een smile zijn ook bedankjes. Denk nog eens aan Oscar van BMW of aan wat ze bij Starbucks zeggen als je je koffie aanneemt. 

Trouwens, had ik je al bedankt voor je support en aankoop van  Great to Cool?  HUG! 

118|

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

If you don’t

like something, 

change it. 

If you can’t

changeit, 

change your

attitude. 

M A Y A A N G E L O U
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Sample jij nog weleens? 

aarom maken we het tegenwoordig allemaal moeilijker W dan het is? Doe geen zaken met mensen die je leven moeilijker maken. De simpelste technieken uit de tijd toen marketing nog gemakkelijk was, zijn weer van toepassing. En dan heb ik ’t niet over de KISS-formule (zie elders in dit boek). Die is anno nu natuurlijk een vereiste. 

Ik heb het over de verborgen verleiders van weleer. De zaken die je lust opwekken en tot je verbeelding spreken. 

Neem de matrassenbusiness. Op een of andere manier is er wereldwijd een afspraak gemaakt om het alleen te hebben over wat het meest in bed plaatsvindt, slapen. Niemand heeft het over seks. Ruim 84% van alle seksuele handelingen vindt nog steeds plaats in bed. (Hoe is dat trouwens over twintig jaar? Zou virtuele seks het gewonnen hebben van  the real thing?) Zou het werken om als matras verkleed op de hoek van de straat te gaan staan en op die matras te schrijven: ‘ Better sex starts here! ’? Ja, het werkt. De winkeltraffic ging met ruim 30%

omhoog. Samplen is het meest onderschatte marketingwapen. 

Zou dat ook zo zijn met milkshakes die nieuw op het menu staan? Er ging een milkshake pop up op het kruispunt staan. De omzet van het product ging met ruim 25% omhoog! In een koffiezaak ging de nieuwe melange echt draaien nadat de klanten het mochten proeven. Ja, het smaakte naar meer en er werd een hogere prijs voor betaald. Dat is het bewijs dat laten proeven werkt. Je geeft iets en dat wordt gewaardeerd. Je bezielt je product en wordt beloond met de omzet. De EQ van de klant zegt dan: ‘Ja, doet u dat mij maar.’

Wat kan jij samplen? Wat kan jij laten zien of laten proeven of alleen maar zeggen om de ziel weer op de tong van de klant te 120|
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krijgen? Je krijgt er veel emotie voor terug. Je krijgt door samplen meer lol in wat je brengt, vaak ook in de kassa. 

Voordat je denkt: ik zit niet in de koffiebusiness: ook bij software werkt het zo. Geef een trial periode en je zal verbaasd staan. Zie het als een service om te samplen. 
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The task of

the modern

educator

is not

to cut down

jungles, 

but to irrigate

deserts. 
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Klassiekers worden weer hip

ie denkt dat in de toekomst alles via internet zal gaan, W heeft het mis. Marketeers zijn veel te ver verwijderd geraakt van de klassiekers en te ver doorgegaan in de massatechnieken van vandaag. De ‘verborgen verleiders’-

technieken van weleer worden, nu het op internet zo druk is, weer het overwegen waard. 

Een voorbeeld uit de praktijk, echt in het veld getest, met resultaten. Twee gelijkwaardige restaurants hebben een vast clientèle van ongeveer tweeduizend man, van wie zowel het e-mailadres als het postadres beschikbaar waren. Het ene restaurant verstuurde een aanbieding per e-mail, de andere deed een ansichtkaartmailing met dezelfde aanbieding. De e-mailmailing had een response van 1,5%, de postmaling een response van ruim 5%. Acht weken later hebben we dezelfde test gedaan, maar dan omgekeerd. De resultaten waren nu precies andersom. 

Dat zet je toch even aan het denken! De inbox van veel mensen is te vol en veel mailtjes komen in de spambox terecht, terwijl de ansichtkaart wel werd gelezen. Deze verdiende de aandacht. Dat zal TNT wel leuk vinden. En Hallmark ook. De kaart is persoonlijker en beraakt je klant. Beide restaurants hebben ook een test gedaan met Facebook en de resultaten waren opnieuw prachtig. De eerste keer zeker, maar het effect nam af na de derde keer. 

Een kledingretailer met twee gelijkwaardige zaken en zo’n tweeduizend adressen deed dezelfde test. Opnieuw was de response gelijk aan de uitslagen van de restaurants: 1,5% versus 5%. Ook een reisbureau hebben we zo weer met EQ geladen door Julius een kaart uit Kenia te laten sturen. Het effect is net als de kerstkaart van Daan, Roos en Fleur. 

Hoe leuk die ook is op het net, het wordt pas echt als je de post uit de brievenbus haalt en de kaart meteen omdraait om
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hem te lezen. Dan weer omdraaien en nog een keer bekijken. De 3"12"E werkt ook hier. 

Moraal van het verhaal: als je concurrent nu alleen via internet actief is, pak dan je kans en maak het weer persoonlijk via de brievenbus. De klassiekers winnen zo nu en dan weer van het koude internet. Hoe ga jij je mix vanaf nu inzetten? 
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The best thing

about the future

is that it comes

one day

at a time. 

A B R A H A M L I N C O L N
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Verdoe je tijd niet onbetaald

iemand wil z’n tijd verdoen. De waarde van tijd wordt N vaak onderschat. Zeker intern en met name door collega’s. Kijk maar eens hoe vaak ze te laat zijn bij een interne meeting. Erg irritant. Op Schiphol zijn je collega’s wel op tijd. 

Want niet op tijd betekent gewoon: niet mee de lucht in. 

Tijd is kostbaar. Even bij iemand een kopje koffie drinken kost geld. Zeker als je in de consultancy of in de sales werkzaam bent. Je moet je tijd goed waarderen. 

Investeer je tijd alleen als je het echt waard vindt. Als je een opdracht ruikt. Maar er zijn ook mensen die jouw tijd willen om er zelf beter van te worden. Vergeet niet dat jij bepaalt hoe waardevol je investering is. 

Een headhunter uit New York wilde graag een kopje koffie drinken met iemand die hij op het oog had voor een klant. Deze klant, de naam mocht hij niet noemen, drong aan op een verkennend gesprek. Maar deze persoon was niet in de markt. 

Dus het gesprek was over, dacht hij. Maar nee, twee uur later hing de hunter weer aan de lijn met de vraag of er toch niet iets geregeld kon worden. Nee, zei de begeerde professional. Maar de headhunter bleef aandringen en wilde maar niet zeggen voor wie hij aan het hunten was. 

Het enige wat erop zat, was dat de begeerde persoon zich voor een dagdeel zou laten inhuren. De headhunter ging akkoord. Factuur verstuurd en vooraf laten betalen. Drie dagen later zaten ze aan tafel. De opdrachtgever werd bekendgemaakt. 

Het antwoord was na drie seconden: nee. Maar ja, zij hadden een dagdeel betaald. Dus er werd gedineerd en gebabbeld over koetjes en kalfjes. Normaal gesproken was het doodzonde geweest van een mooie avond. Maar nu wisten de headhunter en de baas van het bureau tenminste dat zijn tijd waardevol was. 
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Ga alleen in op dit soort verzoeken als je intuïtie zegt: dat wordt

wat. 

Laat

gelukzoekers

links

liggen. 

Voor

niets

koffiedrinken en consulten afleggen kost geld. Durf het dan ook maar te zeggen. 
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I like

the dream

of the future

better than

the history

of the past. 
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Zijn wij wel goed bezig? 

e leven in een rare tijd. De meeste vijftigplussers zijn bang W voordetoekomstenvooralleswatdaarmeesamenhangt. 

Een gemiddelde kat in Nederland krijgt een maaltijd van Sheba die duurder is dan de maaltijd die mijn moeder in het verzorgingshuis krijgt. Is vers nog wel echt vers? Of vriesvers? Of koelvers? Wat is nu echt snel en wat is langzaam? 

Bekijk alles eens vanuit een andere hoek. Generatie Z kijkt elke dag gemiddeld langer naar YouTube dan naar het  NOS

 Journaal. Normen en waarden gaan in een andere richting dan menigeen graag zou willen. Maar als je je nu aan je diepste angst blootstelt en daar wat aan probeert te doen, dan zal de angst geen vat op je krijgen! 

Nederlanders

geven

nu

al

meer

geld

uit

aan

borstvergrotingen en Viagra dan aan onderzoek naar de ziekte van Alzheimer, stond in een column in de krant. Dat zet je toch even aan het denken. Sjaak Bral wist dat mooi te verwoorden:

‘Over dertig jaar zitten we met cup F en een harde plasser in een bejaardenhuis, maar we weten niet waarom.’

De toekomst is wat jij ervan wil maken. Nu kiezen betekent een richting geven. 

Waar wil jij naartoe met jezelf? Je moet wel bezig blijven met iets dat nut heeft. 
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It’s

not get, 

get,get. 

It’s give, 

give,give. 
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Geef meer om nog meer te krijgen

aak denkt men alleen maar aan hoeveel moeite het kost V om iets te bereiken. Niet aan het gemak dat je anderen kan geven om met het hoofd en het hart voor je te kiezen. 

Hoe kijk jij naar je klanten? Als een inkomstenbron? Als iemand met jouw geld in zijn zak? Als een lastig obstakel op je weg naar succes? Of zie jij jouw klant als iemand die je graag mag en met wie je het zo leuk hebt dat je graag zaken met hem doet? 

En hij of zij ook met jou? 

Als dat zo is, dan heb je de SQ op de juiste plek en heb je aan EQ geen gebrek. Als iemand je dan qua prijs onderbiedt, heb je nog steeds de  bliss  met je klanten en zullen ze in overleg met je gaan. En je niet zomaar laten stikken voor een paar centen. 

Probeer anders te leren denken over kosten. Denk aan de gevolgen die het kan hebben als ‘geven’ je mantra wordt. Leer van ervaringen, zoals deze. 

Ghandi moest rennen om de trein de halen. Hij kon er net op tijd op springen, maar verloor zijn schoen. Hij probeerde hem nog te pakken, maar moest toezien hoe hij op de rails viel. Hij trok vlug zijn andere schoen uit en gooide hem achter de andere aan, die snel uit het zicht verdween. De omstanders dachten dat hij

gek

was

geworden. 

Ghandi’s

antwoord

op

de

verontwaardigde blikken was: ‘Als iemand nou mijn ene schoen vindt, vindt hij misschien ook mijn andere en heeft hij een goed paar schoenen.’

Wat kan jij geven om het businessleven van je klant beter, sneller of gelukkiger te maken? 
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When the crowd

appreciates you, 

it encourages you

to be

a little more

daring. 
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Vraag het de crowd

u iedereen altijd bereikbaar is, is bereikbaarheid van N iedereen ook inzetbaar. Durf dan ook de kracht van de crowd  in te zetten als je iets wil weten. Als je een product hebt en je wil weten wat de  buying intention (BI) is en tegen welke prijs, vraag het! Het blijkt keer op keer dat de oude opzet van prijsbepaling moet worden doorbroken en de nieuwe BI zeer lucratief kan zijn. 

Kopers blijken vaak meer voor een product over te hebben dan je zou denken. Zo is het nieuwe tablet segment op een hoger prijslevel gekomen dan de ontwikkelaars hadden verwacht. Wel 30% hoger. Omdat de crowd aangaf dat meer dan 55% bij dit prijsniveau zou gaan kopen. De vuistregel is dat als iets meer dan één op de twee kooplustigen inderdaad tot aanschaf wil overgaan, dan is de prijs het bewijs. Als je de oude prijsbepaling had aangehouden, had je heel veel winst laten liggen. 

Zodra design een grote rol speelt in het DNA van het nieuwe product, zijn mensen bereid de portemonnee te trekken. En ja, opnieuw moet je dan een voorbeeld nemen aan Apple of Senz. 

Ook als je ergens niet uitkomt, kan je de brainpower van alle knappe koppen op aarde voor je laten werken. Neem een voorbeeld aan hoe Gates ooit binnen 24 uur storingen uit de bètaversie van een softwareproduct wist te krijgen nadat de wereld hem wilde helpen. De crowd is machtig en ook nog briljant. 

Nu Google het voor ons allemaal zo gemakkelijk heeft gemaakt, kan je daar beginnen met het vinden van antwoorden. 

Als je het daar niet krijgt, vraag het dan je fan crowd. Zij helpen je graag en geven vaak meer dan hun mening. Of je het nu wilt horen of niet. Bovendien maakt de crowd meer mogelijk dan ooit tevoren. Zij zijn zelfs bereid goede initiatieven te financieren. 

 Crowdfunding  om je band het levenslicht te laten zien, om je productidee gelanceerd te krijgen. Maar het mooiste van alles
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is dat je geen start up hoeft te zijn. Zelfs grote, of moet ik zeggen, juist grote merken die de crowd iets durven te vragen, worden gehonoreerd met de beste meningen en oplossingen. Hoe groot is jouw crowd aan wie jij vragen kan stellen? 

Jij de antwoorden, de crowd de outlook op een merk met een warm gezicht. 
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The truth

is always one thing, 

but in a way

it’s the other thing, 

the gossip, 

that counts. 

It shows where

people’s

hearts lie. 

P A U L S C O T T
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Nieuws(gierigheid) is op te wekken

eb je je weleens afgevraagd hoe  top of mind awareness

H (TOMA) ontstaat? Iets waar iedereen over praat en wat iedereen raakt? Het echte nieuws en de sport scoren TOMA. Ten onrechte denken marketeers dat je ook TOMA met je merk kan scoren. 9/11, de val van het kabinet, de mooiste wedstrijd aller tijden van Barça tegen Real, die scoren TOMA. Kunnen merken dat ook? Nee dus! Een enkele uitzondering daargelaten. Als je merk in een krantenkop staat is het meestal slecht nieuws. Denk aan de DSB. Alleen op de financiële pagina’s is het goed nieuws: DSM op overnamepad, Apple creëert nieuwe markt, Senz gaat storm te lijf. 

Het beste wat je kan bereiken als merk is TOBA,  top of brand awareness. Als je iets nodig hebt en je denkt direct aan een bepaald merk, dat is TOBA. Wil je naar Barcelona, dan denk je aan Transavia. Heb je een goed afwasmiddel nodig, dan denk je aan Dreft. 

 Brand awareness  kan je ook realiseren met public relations. 

Op internet, maar zeker ook nog in de traditionele media. Maar je moet het wel slim doen. Daarom noem ik het liever smart relations. De SR van je merk moet je twee à drie keer per jaar inzetten om te proberen de voorpagina te halen. Of om de nummer 1 hit op Twitter te worden. Of de meest bekeken film op YouTube. Dat kan je het beste doen door onderzoek te laten uitvoeren naar gedragingen van het publiek, jouw publiek. Maar onder minstens 500 respondenten, anders wordt het door de persbureaus zoals ANP en Reuters niet overgenomen. 

Het is overigens niet moeilijk respondenten te vinden. Het web zit vol met ‘reaguurders’, die vinden het heerlijk om gehoord te worden. Zorg dat er altijd stellige conclusies aan verbonden zijn. 

Regels die het verdienen om zo de voorpagina te halen, 136|
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hebben, noem ik bij voorkeur  braincandies. Iedereen kan dit. Ook als je alleen lokaal werkt. De plaatselijke kranten en regionale websites zijn gek op persberichten. Voor je het weet, sta je in de krant. Doe er wel altijd foto’s bij, want ook die worden vaak opgenomen. Als het maar eerlijk is en de journalist ook geraakt wordt door de inhoud van wat je wilt delen. Overigens voor diegenen die ook al de sociale media inzetten: als je in je SR-bericht sociale media en Twitter als woorden opneemt, is de kans dat je op het web wordt gevonden meteen 50% groter. Google, Yahoo en Bing zijn namelijk heel nieuwsgierig naar deze woorden. 

Hoe smart kan jij worden op weg naar ultieme awareness? 
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A good portion

of speaking

will consist

in knowing

how to lie. 
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Wat staat er in de sterren? 

eel in het leven is met grote waarschijnlijkheid te V voorspellen.Nadenachtkomtaltijddedag.Kerstvaltin 2012 en 2025 op 25 december. Alhoewel, 2012 is nog niet 100%

zeker. Er gaan heel wat mythes rond dat in dat jaar de wereld zal vergaan. In 2012! Waar komt dat vandaan? Van de Maya’s. Zij waren het die de kalender hebben gemaakt, maar hun rekenmodel ging niet verder dan 2012. Niemand weet precies waarom. 

We maken ons geen zorgen, want tegen die tijd is er vast wel een andere Maya die de datum verder heeft doorberekend. Het is misschien onzin, maar toch blijft het hangen. Bijgeloof, roddels en vooroordelen hebben de neiging waarheid te worden. 

Denk daaraan als je je voorbereidt op een belangrijk eerste gesprek met iemand. Een nieuwe klant of opdrachtgever. Een nieuwe baas of werknemer. Een teamlid van een ander bedrijf. Ja, ook een nieuwe date. Bijna alles kan je tegenwoordig over iemand te weten komen. Natuurlijk via de sociale netwerken. 

Het is spannend om iemand te googelen, te LinkedInen en op Facebook te bespieden. 

Maar hoe iemand over zichzelf denkt, hoe iemand zichzelf ziet, is vaak een raadsel. Bijgeloof kan hierbij helpen. Neem de sterrenbeelden. 

Aan

elk

sterrenbeeld

hangen

bepaalde

stereotypen. Niemand ‘gelooft’ erin, als je het op de man af vraagt, maar het gekke is dat mensen zich er wel naar gaan gedragen. 

Neem Schorpioenen, vaak hebben die net wat meer bite. Ze gaan slecht samen met Ram. Weegschalen zijn vaak besluiteloos. 

Leeuwen juist niet. Zoek dat eens uit voor je naar je gesprek gaat. 

Het is leuk om tijdens het gesprek bevestiging te krijgen van je vermoeden. 

Wil je nog verder kijken, zoek dan eens uit onder wat voor jaar je prooi in de Chinese astrologie is geboren. Een rat steekt
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anders in elkaar dan een hond. De draak is vaak strijdlustiger dan een konijn. 

Een andere mooie voorspeller is de Keltische boomhoroscoop. De Keltische religie was nauw verbonden met de natuur. 

De Kelten vereerden de aarde. Bomen, rivieren en rotsen waren heilig. Dat wordt overigens nu ook weer cool voor Generatie Z. 

Een belangrijk onderdeel van het mystieke leven van de Kelten was hun boomhoroscoop. 

In het Franse plaatsje Coligny is in het midden van de 19e eeuw een bronzen plaat gevonden uit het begin van de jaartelling waarvan wordt vermoed dat het de oerbron is van alle boomhoroscopen. Deze onderscheidt 21 boomsoorten waarmee 21 menstypes corresponderen. Je geboortedatum geeft aan welke boom je levensboom is. Deze boom brengt je niet alleen geluk, maar geeft ook inzicht in je persoonlijkheid, gedrag en levensloop. Wanneer je de boom kent, begrijp je ook waarom juist

die

eigenschappen

bij

het

corresponderende

Hmenstypepassen. 

aak nu niet meteen af en vraag je af wat voor boom jij bent. Wie zijn de bomen met wie jij werkt of zakendoet? 

Neem de populier. Kijk even op internet en je vindt zo een paar omschrijvingen van de populier-mens. Populieren zijn decoratief en willen graag bekeken worden. Ze komen niet zeker over en moedig zijn ze alleen op beslissende momenten. Populieren houden niet van verrassingen en zullen niet gemakkelijk van partner of baan veranderen. Van bekrompen of fanatieke mensen moeten zij niets hebben. Populieren hebben een welwillende en aangename omgeving nodig. Door hun grote gevoeligheid is samenleven met anderen niet altijd gemakkelijk. Tot hun mooiste eigenschappen behoort betrouwbaarheid in moeilijke tijden. 

Populieren nemen vriendschap zeer serieus. Hun zelfvertrouwen groeit door harmonie en een goede sfeer in de omgeving, en dan ontdekken ze dat ze veel sterker en krachtiger zijn dan ze zelf dachten. 

Wat leert ons dit? Dat we behoedzaam met de populier-140|
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klant, -sollicitant of -collega moeten omgaan. Stel hem snel, maar niet al te gretig op zijn gemak. Niet aandringen, wel complimenten geven en in alles tegemoetkomen is de beste aanpak. Het versterkt je gevoel dat je de ander een stapje voor bent, 

dat

je

een

kennisvoorsprong

hebt, 

waardoor

je

onderhandelingspositie sterker is. 

Kees van Kooten, Karl Marx, Bob Marley en Sigmund Freud zijn populieren. Klopt de beschrijving? Erg wetenschappelijk en betrouwbaar lijkt het niet, maar is een assessment dat wel altijd? 

Zie het als een aanvullende techniek. 

Met welke boom heb jij binnenkort een belangrijk gesprek? 
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A few

observations and

much reasoning

lead to error; 

many observations

and a little

reasoning

to truth. 
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Observeer, leer ervan en manage je EQ

edereen zou eens verplicht een aantal uren per jaar I moeten leren luisteren en leren observeren naar hoe je klanten zich oriënteren en hoe zij tot koop overgaan. Of je nu in de yoghurt zit, in de catering of in de mode. 

Voordat een arrestatieteam van de politie op pad gaat, is veel tijd gestoken in het afluisteren en observeren van de verdachte. Zijn er patronen te ontdekken? Is er gedrag te herkennen waardoor je een grotere kans krijgt om de crimineel te pakken? Gisteren heb ik dat weer eens gedaan. Echt gekeken en vooral geluisterd naar hoe vrouwen in een modewinkel praten en hoe de koop wordt bezegeld. Zij praten in zichzelf, kijken naar zichzelf met een afwachtende blik die dan afdwaalt naar de ogen die kennelijk hebben meegekeken. Als ik niets zei, draaiden zij zich om en gingen de kleedkamer weer in. Eén op de vier kocht wat ze net hadden aangetrokken. Dat werd drie op de vier na een opmerking van mij: ‘Staat u goed mevrouw, kleedt mooi af.’ Of: ‘Uw man wordt meteen weer verliefd.’ Of: ‘Ik zou u meteen mee uit eten vragen.’ Mijn mening werd zeer op prijs gesteld en als ‘eerlijk’ ervaren. Eerlijker dan die van de verkoopster, want zij had een commercieel doel. Zodra de emotie (mijn EQ) in het aankoopproces zat, kocht zij mijn mening en ook de jas. 

Door goed te observeren, kan je de emotie van het goede gevoel leren managen. Dat is de beste verkoper die je je kan wensen. Zelfs als het om een eenvoudig zwart kokerrokje gaat. 

Bij wijze van proef hebben we in een modewinkel de maataanduiding van een serie rokjes veranderd en één maat groter gemaakt. Maat 34 werd 36, 36 werd 38, enzovoort. 

Vrouwen weten gewoonlijk feilloos hun maat. Maat 40 werd in een machtige beweging uit het rek gehaald en gepast, maar was te groot. Dus de verkoopster gaf meteen 38 aan, die perfect paste. 

Wow… je hoorde de klant denken: ik heb weer 38. Heerlijk. Die
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Dit was een onvervalste EQ-ontdekking. We verkochten geen rokjes, maar een goed gevoel. Het gaat in de verkoop over het managen van het goede gevoel. Het gaat om het verhaal dat je aan je product meegeeft. De Wonderbra is geen lingerie, maar zelfverzekerdheid voor dames met voor hun idee net te kleine borsten. Voor menigeen bleek het niet minder dan een psychologische redding. 


Ga ook eens echt observeren en leer ervan. Als je denkt dat het voor jullie niet meer opgaat, dan zit je in een prijsmarkt. Maar als jij de eerste wordt die emotionele waarde weet toe te voegen, krijg je een prachtige emotie. De lach van geluk van oor tot oor op een gezicht. 
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You are a team

or you are

nothing! 

So…

team up! 

P H I L G E I E R
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Zie jij je business als topsport? 

aarom springen wij zo laconiek om met mensen die niet W presteren? Terwijl je juist iedereen nodig hebt om van goed naar geweldig te komen. Dat is de norm geworden. Laten we eens goed kijken naar een coach die de opstelling van zijn elftal maakt. Vaak wordt hij niet begrepen door de stuurlui die aan wal staan. Maar de trainer ziet het scherp vanuit zijn eigen werkelijkheid. 

Je kan als speler een dag niet goed zijn op de training. 

Iedereen heeft weleens geen zin. Maar een tweede keer pikt de trainer het niet meer. Je krijgt een wereldsalaris om te scoren. 

Dus scoren zal je. Je traint voor de volle 100% mee of je zit op de bank en speelt de volgende wedstrijd in het tweede. Of erger: je zit op de tribune. 

Hier kunnen wij in het zakenleven nog heel wat van leren. 

Nu hoor ik je denken: weet je wel hoe de ontslagregels hier werken? Ja, dat weet ik. 

Als je wil scoren, moet iedereen zich voor 100% inzetten. 

Zie je die inzet bij een medewerker niet, praat dan eerst met hem over het waarom. Zie je nog geen verbetering, geef hem dan een gele kaart. Werkt het dan nog niet, geef hem dan de rode kaart en drie dagen onbetaald verlof. Opdracht: denk maar eens of je toekomst ziet binnen het team van het bedrijf. Je zal zien dat het een wake up call is om te gaan doen wat nodig is: scoren. 

Of is het een speler die je eigenlijk nooit had moeten aannemen? Kies dan ook eieren voor je geld. 

Beter even kort en hevig pijn, dan lang en zeurend. Dat geldt voor voetballers, hockeyers en alle andere teamsporters. Dus waarom niet voor de teamspelers in jullie bedrijf? 

Je kan ook de hele telefoonlijst nemen en iedereen op staande voet ontslaan. Virtueel, voor de sport. De volgende dag, als de emotie eruit is en je IQ weer de boventoon voert, ga je weer 146|
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ook. Maar dan kom je bij Harry en denkt: hm, waarom zou ik hem weer aannemen? Ga dan meteen naar Harry toe en zeg dat je hem gisteravond virtueel hebt ontslagen. Vraag hem: wat is er toch tussen ons? Dan is het niet meer het probleem van jou alleen. 

Harry gaat meteen los in z’n hoofd en geeft je antwoorden. In negen van de tien gevallen gaat hij zich anders gedragen. Het was nog nooit zo duidelijk voor hem geweest. 

Dus wanneer ga jij duidelijk zeggen wat je precies wil bereiken en met wie? Je bent toch een teamplayer? 

Teamspirit is belangrijk. Vraag Pieter van den Hoogenband, Hein Vergeer, Gerard Kemkers of Marc Lammers voor een presentatie in je bedrijf. Je zal zien dat jij (en jouw medewerkers op de virtuele ontslaglijst!) nog heel wat kunnen leren van hoe topsporters en coaches met elkaar omgaan. 

Anders moet je besluiten zzp’er te worden, veel succes. 
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Education

is an

ornament

in prosperity

and a refuge

in adversity. 
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Alles om van onzichtbaar naar zichtbaar te komen

eel bedrijven en zelfstandige professionals zijn te V calvinistisch.Zekeropinterneteninhuncv.Terwijldaar het eerste punt gescoord moet worden. Het is het eerste  point of contact (PoC). Het punt van het eerste contact is bepalend. 98%

van alle zoektochten begint nu eenmaal op internet. Daar moet de ‘wow!’ van je bedrijf of van jezelf beginnen. Laat zien hoe kundig je bent, hoe leuk het bij jullie is en hoe succesvol jullie zijn. 

Scoor je daar niet, dan zijn ze met één klik weg. Zorg dat ze in drie seconden een mening over je kunnen vormen. Daar mag je best superlatieven bij gebruiken. Uit onderzoek is gebleken dat je eigen website, folder, vestigingsplaats enzovoort, bepalend zijn voor de trial. Gebruik daarom je succesverhalen over je bedrijf. 

Laat iemand in een Flip-filmpje vertellen welke diploma’s je hebt, wat je op jonge leeftijd al hebt weten te bereiken, alles om van onzichtbaar naar zichtbaar te komen! Laten we eerlijk zijn: we zijn allemaal verknocht aan verkocht. Verkopen moeten we! 

Wat wel jammer is, is dat internet niet meer betrouwbaar is. 

Het wordt steeds onduidelijker wat waar is en wat niet. De filters die nu worden gemaakt om te checken of het waar is wat je vertelt op je webpage zullen daarom steeds machtiger worden. Al is de waarheid of de leugen nog zo snel, de  peer to peer crusaders achterhalen hem wel. Zorg daarom dat het altijd  a truth well told is. 

Een beetje aanzetten mag, zeker in de eerste drie seconden. 
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And what, 

Socrates, 

is the food

of the soul? 

Surely,I said, 

knowledge

is the food

of the soul. 
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Laat ze watertanden

n welke branche je ook zit, je moet in de eerste drie I seconden de lust opwekken. In de horeca zijn ze gek op van die ronddraaiende wipwap-borden waarop staat: ‘Appeltaart met slagroom’. Al bijna onleesbaar, want dat bord wordt al jaren elke ochtend routineus op de stoep gesmeten. Waarom wordt daar niet elke dag iets anders op geschreven? ‘Vandaag appeltaart volgens Freds recept. Met appels van boer Elgersma.’

Wat leuk, die Fred heeft zijn eigen appeltaartrecept ontwikkeld. 

En die boer Elgersma uit Schraard, daar heb ik weleens van gehoord. Dán zit er ziel in die appeltaart! Niet als je op het bord schrijft: Appeltaart 3,50. Daar ga je niet van watertanden. 

Een menukaart met twintig gerechten is ook niet aantrekkelijk. Varieer per dag. Maandag is stamppotdag. 

Authentiek

en

gezond

eten, 

hutspot, 

andijviestamppot, 

boerenkool. Het voordeel voor het bedrijf is dat je niet zo belachelijk veel in voorraad hoeft te hebben. En je laat zien dat je kookt met verse producten, dagelijks wisselend. Als je het goed prijst, 

is

het

niet

veel

duurder

dan

een

kant-en-klare

supermarktmaaltijd. En de andijvie komt weer van boer Elgersma en de mosterd uit een klein fabriekje in Oostvoorne. 

‘Dat geeft een beetje meer pit aan het gerecht,’ vertel je erbij. 

Dan heb je weer een verhaal. Je kan mij van tevoren al laten watertanden door de mosterd uit Oostvoorne te noemen. 

Helaas lijken veel websites ook op een verbleekt wipwap-bord. Waar kan jij je ziel mee voeden? Maak het persoonlijk, vertel er een verhaal bij. In wat voor business je ook zit. 
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Hitting is timing. 

Pitching

is upsetting

timing. 
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Train en maak het theatraal

n het zakendoen wordt iedereen ongetraind het veld in I gestuurd.Wekunnenveellerenvantopsporters:vanhun tijd zit 90% in de training en 10% in de uitvoering. In het bedrijfsleven kan dat natuurlijk niet, maar wij halen niet eens 10% training. Iemand die goed getraind het veld in gaat, is beter in zijn werk. Hij heeft er ook meer plezier in, want tijdens het trainen stopt hij zijn ziel erin. 

Werk aan je presentatie, werk aan je timing. Bestudeer je tegenstander. Hoe kan je hem beïnvloeden? Haal je geen energie uit sport, dan misschien wel uit het theater. Repeteer, zoals in het theater. Wanneer wordt een toneelstuk pas echt goed? Als er langdurig is gerepeteerd. Voor de première heb je de try-outs en de generale repetitie en speel je al voor volle zalen. 

In je bedrijf kun je veel leren van de theaterwereld. Het bedrijfsleven is vaak monotoon en fantasieloos. Gebruik de middelen van het theater in je presentaties: licht, geluid, drama. 

Communiceer theatraal met je klanten. Je moet je verhaal voor je klant over je product of dienst gerepeteerd hebben. Je zal zien, de uitvoering wordt leuker, warmer en leidt tot  business friendship. 

| 153

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Internet is

theViagra

of big business. 

The ability to learn from it, 

and translate

that learning

into action rapidly, 

is the ultimate

competitive

advantage. 
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Internet is koud, maar wordt

steeds warmer

ack Welch, de legendarische CEO van General Electric, J wasvijftienjaargeledenalsdedoodvoorinternet.Omdat hij niet kon typen. Drie jaar later wist hij wel beter. ‘Internet is het meest opwindende wat er bestaat,’ riep hij vanaf de bühne. 

Iedereen stuntelt met twee vingers op het toetsenbord. Nu beginnen nagenoeg alle zoektochten op internet. Maar nog heel veel internetomgevingen zijn koud en doods, en hebben een slechte en zielloze content. 

Toch ontstaat daar vaker het eerste zakelijke contact dan aan de telefoon. Op internet kijkt men vaak snel even hoe het bedrijf is. Hoe het voelt en hoe het eruitziet. Hoe de mensen zijn die er werken. 

Ga met frisse emotie en vooral met kundige vakmensen met 3.0 lef eens aan de slag met internet. Warm het op. Binnenkort is het echt hot om daar al het verschil te maken. Het is nog net niet te laat om daar je ware gezicht te tonen. Je moet laten ervaren dat het leuk en warm is bij jullie. 

Ga op iPad-safari en kijk hoe anderen het doen. Laat je inspireren door mooie sites, zoals die van Amazon en Eatzi’s. 

Google of Yahoo eens ‘websites van het jaar’. 

Zelfs een website over de uitvaartbranche kan je een warm gevoel geven. Je kan nog lang genoeg onder de koude grond liggen, dus kom nu in actie. Dat is noodzakelijk, want er is geen leven na de internetdeadline. 
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The jet stream

is a very strong force

and pushing a balloon

into it is like pushing up

against a brick wall, 

but once we got into it, 

we found that, 

remarkably, the balloon

went whatever speed

the wind went. 
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Bricks en clicks worden vrienden. 

Ga metselen

en heeft lang gedacht dat er winkelwerelden naast elkaar M zoudenontstaan.Vroegerhadjewinkelsvansteeneneen paar postorderbedrijven. Die wereld had de mooiste malls waar je graag je tijd doorbracht. Ze zorgden voor vertier en voor verkoop

als

een

tierelier. 

Waar

boodschappen

doen

vrijetijdsbesteding nummer 1 werd: lekker winkelen. 

Nu hebben we de virtuele winkelwereld waar winkelen zó gemakkelijk is gemaakt dat alles overal voor iedereen beschikbaar is. Koude internetwinkels worden steeds warmer. 

Qua look & feel, maar ook door hoe zij ‘praten’. 

Maar

in

het

post-recessietijdperk

gelden

nieuwe

economische regels. Het winkelgedrag wordt nu opnieuw doorbroken. Met geweldige marketingkansen voor wie willen en er zin in hebben. Aan de ene kant worden winkelcentra en binnensteden steeds uniformer en minder leuk. Daardoor krijgen we behoefte aan die heerlijke winkels die juist jus geven aan de omgeving en eigenlijk alles gezellig maken. Leuke gespecialiseerde winkels waar je lekker kan snuffelen en dingen kan vinden die je eigenlijk niet nodig hebt maar toch zin in krijgt. 

Deze zelfstandige winkels hebben bijna allemaal het loodje gelegd. Maar ze komen terug en hebben iets nieuw in hun DNA opgenomen: het DNA van de internetwinkels. Naast de  clicks komen nu de  bricks. Kijk niet vreemd op als er straks winkels komen van Amazon op luchthavens en in de grote winkelcentra. 

In Nederland heeft de internet-elektronicawinkelier Coolblue de kille internetpropositie aangevuld met een warme propositie door een aantal elektronicawinkels te openen. 

Een verrassende ontwikkeling is die van  bricks  naar  clicks terug naar  bricks. De poppendokter en de postzegelhandelaar, die op internet waren overgegaan en hun deuren konden sluiten omdat de  clicks  voldoende omzet gaven, kunnen nu weer open. 

Juist de combinatie van een vestiging waar mensen naartoe
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kunnen komen met daaraan gekoppeld een webwinkel, maakt zakendoen leuker dan ooit. Kijk nu ook eens over je (winkel)grenzen heen. Branson doet dat ook altijd en vraagt zich af: kan ik dat beter? Amazon ook. En jij kan het ook. Als je het maar wilt. Zelfs een bouwmaterialenzaak heeft bewezen dat het kan. Gewoon 50 km verderop een breinpositie gepakt en bezorgt daar nu bouwmaterialen tegen een scherpere prijs dan de huidige aanbieders in dat gebied. Met TNT Express, dus met service. Voor hem additionele omzet, voor de klant gemak tegen een lagere prijs. Je hoeft niet altijd alles zelf te doen. Logistiek en verzenden is een tak van sport. Praat daarom eens met de mensen die daar verstand van hebben. Zij weten hoe je slim, snel en met gemak markten kan bedienen. 

Wat je wel moet doen, is zorgen dat je de B’s Rule naleeft. 
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Failure is

success

if we learn

from it. 

M A L C O L M F O R B E S
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Neem je verlies en creëer

nieuwe winstkansen

a nooit bij de pakken neerzitten, maar blijf altijd in G beweging. Wat er ook gebeurt, blijf altijd reageren. 

Anticipeer, kijk naar de toekomst. Als de bal beweegt, moet jij hem geschoten hebben. Anders rolt hij een kant op die jij niet hebt bepaald. Positief denken is eenvoudig als alles op rolletjes loopt, maar echt positief blijven denken leer je op de moeilijkste momenten. 

Stel, je hebt een winkel en de straat waar die gevestigd is verpaupert langzaam maar zeker. Dan kan je wel klagen dat je je omzet ziet dalen, maar misschien is het beter wat aan de buurt te doen. Of op tijd de beslissing te nemen dat je naar een betere stek moet verhuizen. Doorbreek de negatieve spiraal. Misschien kost het wat, maar het zal je uiteindelijk meer opleveren. 

Als je in je onroerendgoedportefeuille een gebouw hebt dat maar niet van de grond wil komen qua huur, neem dan de beslissing er wat aan te doen. De huur verlagen heeft meestal geen zin meer. Afbreken is een drastische oplossing, maar geeft wel de beste nieuwe bestemming. Droom wat je er dan zou kunnen bouwen. Of ga  out of the box  en ontwikkel een nieuwe bestemming. Het platteland rukt op naar de stad, haak dus in op de trend van  city farming. Maak er een kantoorboerderij van, een office farm. Richt je kantoorflat in als woning voor geiten, varkens en kippen en verbouw er soja, aardappels en bieten op stellages. 

Richt de verdiepingen zo in dat de mest van de bovenste verdieping de grondstof kan zijn voor de groei van het gewas eronder. Dit wordt een van de coolste nieuwe oplossingen voor leegstaande gebouwen. 

Te extreem?Maakerdaneenstoragecentervan. 

Zo nu en dan kan je verliezen door een combinatie van factoren. 

Maar ga niet mee in die trend. Doorbreek hem. Blijf leiden en blijf 160|
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toekomst. 

En

wie

weet

heb

je

straks

de

grootste

kantoorboerderij van het land. 

It’s

the economy, 

stupid! 

B I L L C L I N T O N
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Cijfers zijn belangrijk

verleven is een oerdrift. Zakelijk overleven ook. Soms O kanjeergekvanworden.Vierduizendjaargeledenstond je op bij het ochtendgloren en maakte je je druk over wat je die dag zou kunnen vangen om te eten. In die tijd was je een jager of een boer. Als je nu artiest of kunstenaar bent en de code kan doorbreken, doe je waar je zin in hebt. Maar ieder ander moet gehoorzamen aan de wetten van het economisch nut. En wie meer wil dan alleen overleven, moet echt een extra effort doen. 

Alles begint met ideeën die leiden tot de  return on ideas. Om dat te begrijpen, hoef je maar even om je heen te kijken. Alleen met grootse ideeën breek je nog door in een wereld vol gelijkvormigheid. Anders is de prijs het enige onderscheidende wapen. 

Je kan je ook onderscheiden op snelheid, service en vooral smile. De SSS van success! Die moet je altijd hebben. Met lol in je werk en in je product. Sta open voor alle kansen van de eeuw van de communicatie. Uiteindelijk begint alles met  no risk, no art, no art, no reward! Het is de kunst dat zo sympathiek mogelijk over de bühne te brengen. Ronald Reagan nam in zijn campagne ooit een gevleugelde uitspraak van Wendy’s over: ‘ Where is the beef? ’

En hij won! Bill Clinton ging nog verder. ‘ It’s the economy, stupid! ’

En ging erop en erover. Het was duidelijk waar het echt om draait. 

Om de economie. 

In wat voor business je werkzaam bent, de bottomline is het belangrijkst. Wees daar eerlijk over en vooral duidelijk. Hoe duidelijk ben jij in je strategie en hoe draag je die uit? Als een strategie niet helder is voor iedereen, kan je ’m ook niet managen. En kan je ook geen geld verdienen. 
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There are four ways, 

and only four ways, 

in which we have

contact with the world. 

We are evaluated and

classified by

these four contacts:

what we do,how we look, 

what we say, 

and how we say it. 

D A L E C A R N E G I E
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Ook jij zal eraan moeten geloven: PoC

lles maakt contact. Ook door een bepaalde tijd niet te A praten kan je contact maken. Dan missen ze je. Daarom moet je dan ook goed kijken naar je persoonlijke PoC-score. En vooral ook die van je business. Tenminste, als je meer fans wil krijgen. 

PoC staat voor  point of contacts, je punten van contact. Het is belangrijk daar een punt van te maken. Niet alleen via je website, maar ook via je folder, je vrachtwagen, de bloemen op de receptie van je kantoor, door hoe je de telefoon opneemt en vooral ook via de lampen in je etalage of vergaderzaal. 

Juist details zijn bepalend voor het totaalbeeld. Alle details bij elkaar opgeteld maken je PoC-score. Hoe hoger die is, hoe beter sta jij erop. Kijk eens naar alles wat contact maakt vanuit jullie bedrijf. Zet het aan tot een positieve breinpositie? Dan scoor je elke keer een puntje. Het zijn de kleinste dingen die een groot verschil kunnen maken. 

Denk maar eens aan een echtelijke ruzie. Daar worden je de kleinste dingen voor de voeten geworpen. Zakelijk werkt het ook zo. Zo was ik eens op de nieuwjaarsreceptie van een multinational die ook in verlichting doet. Je zou er toch van uit mogen gaan dat alles er tiptop uitziet. Maar wie schetst mijn verbazing: een lamp boven de receptie deed het niet. Ik liep naar boven en meldde het aan de topman. Hij zei dat hij iemand zou bellen om de lamp te laten vervangen. Ik zeg: nee, laten we ’t samen even doen. Dat geeft meteen aan dat jij nog steeds op de details let en niet te beroerd bent om zelf de handen uit de mouwen te steken. Bovendien is het meteen het voorbeeld dat iedereen altijd alles moet doen om het geheel te laten schijnen. 

Het kan de openingszin worden van je nieuwjaarsspeech. 

Wij naar beneden, trap erbij uit het werkhok. Hij klimt omhoog en draait de lamp erin. Op dat moment komt een 164|
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de voorpagina van een vakblad. ‘ Details matter’ werd de heading. 

Business happiness is niet alleen bellen naar anderen om dingen te laten doen. Het is vooral dingen zelf doen, als een ander iets over het hoofd heeft gezien. Een team is nu eenmaal even sterk als het zwakste PoC-punt. 
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About the time

we can make

the ends meet, 

somebody

moves

the ends. 
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Heb je lef of blijf je laf? 

lannen maken is één, initiatieven omzetten in actie is P  the name of the game. Er worden heel wat credo’s uitgeschreven. Je weet wel, van die strategische uitgangspunten die je twee keer moet lezen om ze te begrijpen. Credo’s die geen energie geven, maar wel vaak hoofdpijn. 

Elke tijd vraagt om duidelijkheid. Zeker nu we de post-recessieperiode ingaan, moet je er weer echt voor willen gaan. 

Een klein beetje meer lef kan geen kwaad. Het gevaarlijkste wat je anno nu kan doen, is op safe te spelen. Het is juist goed om nu het businessrisico op te zoeken. Daarmee bouw je een voorspong op. Wat is het risico dat je loopt? Dat je een keer uit de bocht vliegt? De beroemde Formule 1-coureur Mario Andretti zei ooit:

‘Als je alles onder controle hebt, rij je niet hard genoeg.’ Dus: indrukken dat gaspedaal. 

Verleg je grenzen. Toon nu dat je lef hebt, verander het in het DNA van je zaak en neem zelf de leidende positie in om de verandering te  driven. Lef en energie zijn vaak de belangrijkste assets om op de shortlist te komen van je prospects. En je bestaande klanten binnen te houden. Laf de toekomst bekritiseren mag ook. Maar daar zal je de race niet mee winnen. 
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There is nothing left

in my right brain. 

Having said that, 

you have to

understand and

know that there is

nothing right

in my left brain. 
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Geef altijd méér dan 100%

e energie die in jou en je propositie zit is vaak D doorslaggevendomzakenmetjetedoen.Jetekopenofje uit te nodigen voor een oriënterend gesprek. Elke keer weer in de luttele 3 seconden moet je dat bewijzen. Bij prospects om ze aan de haak te slaan. Anders ben je ze kwijt op het grote boze web met al die kapers op de kust. Als ze verder gaan zoeken, vinden ze altijd wel een andere aanbieder. 

Internet is even onmetelijk als het heelal. Hoe verder men keek, hoe groter het leek. Maar ook voor je eigen business is de markt onmetelijk groot. Je kan je klanten overal opzoeken. Het is geen haalplicht van de prospects, het is jouw brengplicht om in de picture te komen. Neem dat even serieus als het uitzoeken van het pand waar je zit. Of wie je aanneemt. 

Nieuwe klanten zijn echt overal. Zij bepalen zelf met wie en via welk kanaal zij zakendoen. De een heeft het liever anoniem van internet voor de scherpste prijs, de ander kiest voor net even dichterbij met meer service en wellicht een iets hogere prijs. 

Clicks of bricks? Nee, clicks én bricks! 

In zakendoen mag je nooit verslappen. Als je 1% verslapt, win je de race niet meer, want er zijn altijd anderen die net dat procentje meer geven. Wie of wat is nu bij jullie de zwakste schakel? Hé, komt er meteen een naam in je op? Zakt jullie website meteen door het ijs? Waarom heb je die schakel dan nog niet vervangen of aangepast? 

De tijd van het excuus dat je er geen tijd voor hebt, is nu echt voorbij. Dat zegt je linkerhersenhelft.  100% sure. 
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You can put

wings on a pig, 

but you don’t

make it

an eagle. 
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Pijn is niet fijn, maar soms noodzakelijk ls het meezit, als je nu geld verdient, moet je A reserveringen doen om in de toekomst nog beter en sneller te kunnen innoveren. Geld investeren, maar ook energie en talent. Speel ze vrij om te kunnen blijven anticiperen. Denk nog eens aan dat CoE, dat Glazen Innovatiehuis. En als het tegenzit, moet je altijd reageren op pijnsignalen. Dat doet je lichaam ook. De zenuw in je kies geeft feilloos en vaak ook genadeloos door dat er iets aan de hand is. Ontevreden klanten doen dat steeds meer. Reageer daarom altijd. Maar liefst niet alleen bij slecht weer. Ook als de zon schijnt. 

De gouden regel is dan:  Redefine, reinvent, renew. Of ‘bel René,’ zoals de moderator op een congres in Australië na mijn keynote riep. Vond ik leuk om te horen, maar het gaat om de eerste drie R’s. De hele wereld zit vol gelijkvormigheid. Je krijgt pas een  bliss  als je een nieuw verhaal kan vertellen over je bestaande product. 

In het dierenrijk worden beslissingen genomen en afgedwongen om de levensduur te verlengen. Onder meer door de American Eagle. De machtigste vogel op aarde neemt letterlijk de pijn om zijn leven te verlengen. De levensduur van een adelaar is langer dan die van alle soortgelijke vogels. Hij kan wel zeventig jaar worden. Om deze leeftijd te kunnen bereiken, moet hij een moeilijke beslissing nemen. Wanneer hij een jaar of veertig is, kunnen zijn lange, flexibele klauwen de prooi niet meer goed grijpen en vasthouden. Zijn lange en scherpe snavel wordt krom en taai. Zijn vleugels worden dikker, waardoor het vliegen niet meer zo soepel gaat als eerst. Op dat moment heeft de adelaar twee opties: sterven of een pijnlijke verandering ondergaan die 150 dagen duurt. Negen van de tien vogels nemen deze beslissing om te veranderen. Zo’n vogel drukt als het ware op de resetknop. 

Hij breekt zijn snavel af en wacht tot er een nieuwe is aangegroeid. Daarna moet hij zijn nagels uittrekken. 
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Als de nieuwe nagels zijn aangegroeid, plukt hij zijn oude veren uit. Uiteindelijk begint de ‘herboren’ arend weer te vliegen en heeft nog dertig jaar te leven. 

Meestal moeten we beginnen met veranderen om te kunnen (over)leven. Soms moeten we oude gedachten en oude gewoontes loslaten. Wanneer we loskomen van oude lasten, kunnen we de mogelijkheden van het heden benutten. 

Het is niet gemakkelijk om nieuwe gedachtes in je hoofd binnen te laten, het is vaak moeilijker om afscheid te nemen van je bestaande routine. Mijn advies is: doe het toch.  Fly like an eagle. Ga voor de R-factor. 
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In preparing

for battle

I have always found

that plans are

useless, 

but planning is

indispensable. 

D W I G H T D . E I S E N H O W E R
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Plan het gevecht in je merk

ls je wordt aangevallen op prijsniveau moet je wel A reageren.Maarniettenkostevanalles.Stopmetsteeds weer een nieuw merk naast je eigen merk te zetten omdat er een prijsvechter bij is gekomen. Vraag je eerst af hoe het komt dat je hebt zitten slapen en niet doorhad dat die ruimte er was. 

Ik pleit niet voor het introduceren van een prijsvechter naast je eigen A-merk. Als je dat toch doet, zorg dan dat er hart en ziel in komt. Creëer een aparte businessunit met een eigen budget

en

eigen

verantwoordelijkheden. 

Zorg

dat

de

prijsvechter op geen enkele manier gehinderd wordt door je eigen A-merk. Het gevecht moet echter niet tussen je eigen merken plaatsvinden, maar ín het merk. 

Als je goed voor je merk zorgt en je klant hoog in het vaandel hebt, dan heb je geen B-merk nodig. Als je twaalf euro vraagt en de concurrent tien euro, moet jij je klanten een alibi geven toch voor jou te kiezen. Ook hier gaat de 3”12”E-regel op. Als BtB-consumenten na die 15 seconden nog steeds twijfelen, geven ze het voordeel aan de prijsvechter. Een A-merk dat zijn positie wil behouden, moet er dus alles aan doen om de breinpositie van de bliss  te behouden, zodat de afweging voor het schap niet gemaakt hoeft te worden. Laat zien waarom je eventueel die extra euro’s waard bent, kom met innovaties. Dat is een veel betere strategie dan de prijs te verlagen. 

Lukt dat niet, dan kun je alsnog overgaan op een vechtmerk. 

Het gaat om de  size of the fight: je moet er dan écht voor gaan en er 100% in geloven. Je merk heeft toch altijd het beste voor met de klant? Deze strategische aanpak zorgt ervoor dat je als merk een toppositie inneemt in het brein van de consument en de  eternity bereikt. Als je die status eenmaal hebt, kun je een potje breken. Je hebt de  bliss  van goesting. Als ik puur rationeel zou handelen, zou ik in een Toyota rijden. Maar mijn EQ ging voor een BMW. En 174|
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Het speelt zich allemaal af in mijn brein. Dat is precies de plek waar uiteindelijk het gevecht gewonnen wordt: in het hoofd van de consument. 

Vecht jij al voor je plek daar in de bovenkamer? Rinus Michels zei ooit: ‘Voetbal is oorlog.’ Daar in het hoofd is het een slagveld om de aandacht.  Stand out in the crowd. Maar je moet er wel voor willen vechten. 
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If you do

what you did, 

you get what

you got. 
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Ga uit het raam staren en Moleskinen

oe vaak heb je niet een idee gehad dat zomaar bij je H opkwam?Datjedacht:‘Wow,dátgaikdoen,’maardatje het toch niet deed? De telefoon ging, de hond sloeg aan, je lulligste collega kwam weer binnen om ergens over te zeuren. En al heb je het wel onthouden, dan nog zet je het niet om in concrete actie. Mijn advies is: schrijf dit soort ingevingen voortaan meteen op in een persoonlijke Moleskine. Het helpt je kortetermijn-geheugen en het is vooral leuk. 

De Moleskine, het legendarische notitieboekje, heeft al eeuwen veel fans. Van Gogh en Matisse, maar ook Hemingway en Chatwin. Hemingway kreeg altijd de meeste ideeën in z’n vrije tijd en als hij vrouwen zag. Maar zowel de vrije tijd als de vrouwen zorgden er ook voor dat hij alles weer vergat. Ga dus Mole-skinen! 

Chatwin zei zelfs over zijn Moleskine: ‘ Losing my passport was the least of my worries. Losing my notebook was a catastrophe.’ Zo denk ik er ook over. Al jaren maak ik aantekeningen in mijn Moleskine. Als ik daar nu door blader, is het net of ik door mijn kortetermijngeheugen wandel. Ik weet nog precies waar ik welk idee kreeg. Later zie ik dan vaak waar ik het heb weten toe te passen. De eerlijkheid gebiedt me wel te zeggen dat mijn iPad het van mijn Moleskine dreigt te winnen. 

Uit onderzoek blijkt nu gelukkig dat het geen tekortkoming van mijn geheugen is. Als je iets opschrijft, onthoud je het beter. 

Je onthoudt het vaak al door het op te schrijven. Maar je moet er wel wat mee doen. Je moet altijd actie aan je idee koppelen. 

Meestal heb je duizend excuses om iets niet te doen. Ga op zoek naar die ene reden om het wel te doen. Want alleen dan krijg je wat je zou hebben gehad. Einstein kon uren uit het raam turen totdat hij een idee had waar hij iets in zag. Vooral als je het op z’n Amerikaans zegt, slaat zijn zienswijze echt aan: ‘ If you do what you did , you get what you got! ’
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Wat een waarheid. Stop met brainstormen in grote groepen en begin met in je eentje uit het raam te staren. Ja, alleen! Breng al die ideeën daarna in je team bij elkaar en ga ze toetsen. Dat levert vaak meer creativiteit op dan die oeverloze brainstormsessies. 

Dat is zo jaren tachtig! Er wordt vaak alleen geluisterd naar de man of vrouw met het hoogste woord en dat zijn helaas meestal niet de beste ideeënmakers. 

Loop nu maar naar het raam en kijk naar buiten. 
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We need more people

speaking out. 

The world is not

overrun with rebels

and free thinkers. 

It’s overrun

with sheep and

conformists. 

B I L L M A H E R
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Blijf vragen, blijf challengen, 

blijf uitvinden

et is onze plicht om ons niet neer te leggen bij de status H quo. De toekomst is maakbaar en daarom moeten wij onszelf ook ‘vermaken’ om alles net een beetje leuker, slimmer en beter te laten worden. Zodra je dat doorhebt, wordt het allemaal een stuk plezanter voor ons allen. Dat is business happiness. 

Want als je het zakelijk allemaal goed voor elkaar hebt, elke dag lol hebt en je goed in je vel steekt, neem je dat ook mee naar huis. 

Iedereen merkt dat en je hebt geweldige avonden. 

Maar dat betekent niet dat je op de zaak een ja-knikker moet worden. Als ondernemer en werknemer moet je ook eigenwijs durven zijn en niet alles voor zoete koek aannemen. Je moet kritische vragen durven stellen. Keer op keer. Tot je tong uit je mond hangt. Bazen vinden dat niet altijd leuk, maar het is wel nodig om de route die je met z’n allen opgaat te blijven challengen. 

Robert Kennedy heeft dat ooit mooi verwoord: ‘Het gaat niet alleen om de  why, maar ook om de  why not.’ Haal positieve energie uit alles. De mooiste bloemetjes groeien nu eenmaal aan de rand van het ravijn en die moet je willen plukken. En als je die keer op keer weet te vinden, je business steeds opnieuw blijft uitvinden, dan blijven jullie klanten jullie ook ondervinden als een bedrijf met het hart op de goede plek. Ga dus opnieuw vragen stellen, net als vroeger: ‘Mam, wat is dat?’

Wie heb je in de buurt om in vertrouwen te nemen en die vraag aan te stellen? 
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You now have to

decide what‘image’

you want for your brand. 

Image means

personality. 

Products, like people, 

have personalities, 

and they can make

or break them in the

market place. 

D A V I D O G I L V Y
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Je imago is je beste amigo. 

Pleeg groot onderhoud

n principe kan je worden wat je maar wilt. Input is I output. Maarhetmooistewatjekanworden,benjezelf.Je image werd tot midden jaren negentig bepaald door wat men van je wist op basis van feiten, prestaties of mislukkingen. 

Natuurlijk ook door roddels en vooroordelen. Wilde je je image bijstellen, dan deed je wat in de richting van wie je graag wilde zijn en voilá. Je kreeg applaus en men ging anders over je denken. 

Nu is dat niet meer zo. Hyves, YouTube, blogs en Twitter bepalen voor een groot deel hoe men over je denkt. Zeker als het ook nog eens in de traditionele media breed wordt uitgemeten door  RTL Boulevard  of in  De Wereld Draait Door. De optelsom van die meningen, plus die van wat je vindt op internet, bepaalt de breinpositie van het publiek. Tenminste, als het publiek aandacht aan je wil schenken. 

Sommige dingen zijn het niet waard om te weten. Waar Paris Hilton nu is bijvoorbeeld. Tenzij ik een tassenwinkel heb en zij in de buurt loopt. Of als ik een feest organiseer en zij zou komen. Bingo. Een imago is anno nu meer. Een imago wordt voor je aangemaakt op Wikipedia. Als het goed is, wordt je imago je beste amigo. In luttele secondes heb je op een presenteerblaadje wat je over iemand wilt weten. En dat is vaker een negatief dan een positief beeld, zo zit de mens nu eenmaal in elkaar. 

Nu de nieuwe realiteit een feit is en niets meer onopgemerkt hoeft te blijven, moet je je amigo dus ook actief gaan managen. Vergeet daarbij niet dat internet nooit iets vergeet. Al is de waarheid of de leugen nog zo snel, internet achterhaalt hem wel. Toen Nicolas Sarkozy vertelde dat hij aanwezig was geweest bij de val van de muur in Berlijn, dacht hij dat te kunnen illustreren met een foto. Hij was vergeten de datum uit de digitale foto weg te poetsen. Hij was er niet bij, maar was er later. Resultaat: op internet werd hij direct 182|
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zijn in de Sixtijnse kapel en opgesteld tijdens de laatste fatsoenlijke wedstrijd van het nationale Franse voetbalelftal. 

Een goed imago moet je zorgvuldig opbouwen en onderhouden en niet in de waagschaal stellen. Kijk eens naar hoe jij en je bedrijf nu op het wereldwijde netvlies staan. Ben je blij, heb je die amigo happiness of business friendship? Blijf het voeden. Heb je die nog niet, ga er dan wat aan doen. Je mag geen nano-seconde meer verliezen! 

| 183

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Any

colour −

so long as it’s

black. 

184|
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Maak sneller contact: beken kleur

ang geleden was de Kerstman groen. Totdat iemand bij L Coca-ColahetideekreegdeKerstmanroodtemakenen hem het buikje van de originele contour bottle te geven. De Amerikanen vonden het prachtig en sinds die tijd is de Kerstman overal ter wereld rood. 

Iedereen verlangt jaarlijks naar de  holidays that are coming to town, niet alleen de Amerikanen. Kerst is de mooiste tijd van het jaar. Wat kleur allemaal niet kan doen! Bij het zien van de kleur rood, dachten heel veel mensen aan Coke. Decennia lang. 

Toen ik voor Coca-Cola in Afrika op pad ging, noemde ik het plan Let’s Paint Africa Red. Coke ging daar het leven opleuken. Er kwam schoon water en natuurlijk ook Coca-Cola. Roberto Goizueta gaf vleugels aan het plan door er zelf actief mee aan de slag

te

gaan. 

Maar

toen

kwam

er

een

moment

van

kleurontkenning. 

Coca-Cola

werd

minder

streng

op

de

coördinatie van de kleur van hun merk. 

Vodafone maakt ook handig gebruik van de kracht van rood en heeft de rode kleur overgenomen als trademark. Dacht ooit 97% van de klanten in de westerse wereld bij het zien van rood aan

Coca-Cola, 

midden

jaren

negentig

was

dat

deels

overgenomen door Vodafone: nu denkt 56% aan Vodafone. 

Kleur kan je merk communiceren. Dat wist David Ogilvy, ook als hij een memo schreef: altijd op blauw papier. Iedereen wist dan dat het van zijn hand kwam zonder dat ze de inhoud hadden gelezen. Elisabeth Arden wist het ook op  highstreet level: de Rode Deur. Het is dé manier voor retailers om hun zaak herkenbaar te maken. IKEA heeft zijn ijzersterke geel-blauwe codering. Als je nu iemand een zalmroze krant ziet lezen, weet je dat hij serieus nieuws vanuit een financieel gedreven perspectief tot zich neemt: het FD. Voor de Engelsen: FT. 

Een kleurcodering kan onbewust snel contact maken. Nog voordat je iets hebt laten zien of zelf hebt gesproken. Als je het
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maar lang genoeg volhoudt, verovert het de breinpositie. Het is een krachtig punt van herkenning en daarom zeer waardevol. 

Het is belangrijk om zuinig te zijn op zo’n grote non-verbale communicatiekracht. 

Als je nog geen kleurcodering hebt, zorg er dan voor dat je er een krijgt en die trouw blijft. Je klanten verdienen ijkpunten, vooral omdat alles sneller lijkt te moeten. Jij kan er als marketeer op uitgekeken raken, maar de klant hoeft dat niet te zijn. Neem nu McDonald’s. Er moet wel een verdomd goede reden zijn om de gouden ‘M’ niet meer in het rood te laten pronken, want McDonald’s goes green! Het rode veld wordt groen. Om de attitude beter naar buiten te brengen. Nu maar hopen dat zij de juiste  insights  hebben. Want voordat ze die kleur tussen de oren van alle klanten hebben en alle lichtbakken hebben vervangen, zijn ze nog wel even bezig. 

Kleur bekennen is goed. Een kleur claimen is geweldig. En de kleur blijven claimen is cool. 
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Does anybody

really think that

they didn’t get what

they had because

they didn’t have the

talent or the strength

or the endurance

or the commitment? 

N E L S O N M A N D E L A
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Ben jij wel in je element? 

n principe heeft iedereen talent. Alleen weet de een het I beter in te zetten of te verkopen dan de ander. Maar alleen met talent ben je er nog niet. Je moet in je element zijn. 

Element is een optelsom van talent en passie. Dat is de belangrijkste rekensom die in jezelf plaatsvindt. 

In mijn beleving is passie een keuze. Je moet ervoor willen gaan. Maar er zijn veel gepassioneerde mensen met helaas geen of hooguit een twijfelachtig talent. Zij zijn of worden vaak een nachtmerrie. Er zijn ook veel getalenteerden zonder de lef of de passie om ervoor te gaan. Zij leven in een dagdroom. Jij weet zelf wel dat je het hebt, maar anderen zullen het nooit zien. 

Wie in zijn element is, straalt. Dat zie je aan alles. Dat merk je aan alles. 

Het leven is te kort om op basis van verkeerde keuzes opgesloten te blijven in je huidige baan, zaak of zelfs je huwelijk. 

Je hypotheek mag geen belemmering zijn om maar te blijven doen wat je nu doet.  Break free. Ook in een flatje kan je gelukkig zijn. Want als je dagelijks doet wat je echt leuk vindt en wat jou boeit, dan voelt geen dag meer als werk. 

Nu het leuke van dit alles. Als achter een merk getalenteerde mensen schuilgaan, dan is de TOBA, de  brand awareness, altijd hoger dan daar waar huursoldaten hun ding doen. Zijn de mensen bij jullie bedrijf wel in hun element? Mooi, dan ben je goed bezig. Bij nee, waarom doe je nog wat je nu doet? 

Aan jou de keuze. 

Kies een nieuwe route naar succes en echt, je wordt opnieuw gekozen. 
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In all our contacts

it is probably

the sense of being

really needed

and wanted which

gives us

the greatest

satisfaction and

creates

the most lasting

bond. 

E L E A N O R R O O S E V E L T
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Maak jezelf wanted

e zijn in het marketingvak te ver doorgeslagen en denken W te veel in moeilijke modellen. Terwijl de mensen juist heerlijk simpel benaderd willen worden. To the point. Zonder omwegen, helder, eerlijk en duidelijk. De kans op afhaken is groot als je niet meteen begrepen wordt. 

De kunst van het weglaten moet weer in ere hersteld worden om contact te kunnen maken. Denk daarom eens terug aan het wilde westen. Toen er nog boeven rondliepen die gearresteerd moesten worden. Op een poster met hun naam en beeld stond:  WANTED!  Zo nu en dan met de toevoeging:  DEAD OR

 ALIVE. Daaronder de beloning die je kon krijgen. $10.000. Die posters werden altijd goed gelezen en iedereen snapte wat er bedoeld werd. Zelfs als ze niet konden lezen, begrepen de mensen op straat het. De posters voldeden aan de 3”- en de KISS-wetten. 

Je moet jezelf dat ook weer gunnen. Dat mensen meteen zeggen: ‘Dat wil ik!’ Of: ‘Ik heb je nu niet nodig, maar de volgende keer denk ik zeker aan je.’ Het geldt in de foodservice en in de catering. Of je nu je theater wil vullen of je dierenpark. Met inhaakfoto’s in de landelijke dagbladen trekt Ouwehands Dierenpark onmiddellijk je aandacht. De ene keer met een ijsbeer met een reddingsboei, de andere keer met een aap die speelt met een ape-Pad. 

Communicatie-optimalisatie is de sleutel naar nu, meteen en direct. Maak jezelf of je merk gewild en gewenst. Zorg dat het iemand is die als het ware op de deur van de hersenen klopt en even wordt binnengelaten. Dan bouw je de breinpositie op die je graag wil hebben. Maar vermijd dwang, want dan word je die ongewenste oom die zondagmorgen voor de deur staat en die je niet binnen wil laten. Gelukkig kan je nog net wegduiken achter de bank. 
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concept voldoet aan de 3”. Of beter nog: gratis krijgen omdat In the midst

iedereen openstaat voor oprechte, aanstekelijke content. 

of movement

and chaos, 

keep stillness

inside

of you. 

D E E P A K C H O P R A
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Maak gebruik van bewegingen

e hoeft geen raketgeleerde te zijn om te zien wat er nu J aan de hand is in de wereld. Eindelijk zijn wij wakker geworden met de wetenschap dat wij maar één aarde hebben. Al weet iedereen dat Al Gore het in wetenschappelijk opzicht fout had, met zijn Hollywood-aanpak van de  Ongemakkelijke Waarheid  heeft hij het wel op de wereldagenda gekregen. 

Menig politicus en bedrijf is daar gretig op ingesprongen. 

Als je aan je water voelt dat een beweging blijvend is, ga er dan niet tegenin, maar maak gebruik van de voorsprong die je daarmee kan bewerkstelligen. De Republikeinen in Amerika hebben heel succesvol de Tea Party ingezet om de Democraten te blokken in hun opmars via de sociale media. Heel simpel en puur. 

En het heeft gewerkt. 

Willy Nelson maakt nu gebruik van deze ‘Tea’-beweging en heeft er ‘Pot’ aan toegevoegd. Een heuse partij om cannabis gelegaliseerd te krijgen. Via de sociale media kwam de beweging meteen op gang. In no time waren er tienduizenden followers. 

Wiet roken is nog steeds verboden in de VS. Maar Willy legt zich daar zelfs op zijn hoge leeftijd (77) niet bij neer en gaat tekeer. En hij wordt gehoord.  Tax it, regulate it & legalise it. Het plan wordt binnenkort op Capitol Hill besproken. 

Iedereen die een duidelijke stem heeft en naar wie men wil luisteren, wordt anno nu gehonoreerd met aandacht. Maar dan moet je wel echt wat te zeggen hebben. Het laatste uur van de nacht, net voor de zon opkomt, is altijd het donkerst. En als jij dan als een beam wordt gezien, zal je beweging gevolgd worden. Zijn ze het met je eens, dan sluiten ze je in hun hart en krijg je wat je wil hebben: aandacht voor je zaak. 

Hoe kan of hoe ga jij inhaken op maatschappelijke bewegingen? 

Of

zelf

een

maatschappelijk

beweging

veroorzaken? 
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A true leader

always keeps an

element of

surprise

up his sleeve, 

which others

cannot grasp

but which keeps

his public excited

and breathless. 

C H A R L E S D E G A U L L E
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Verras jezelf en je verrast iedereen

oorbreek de voorspelbaarheid van hoe je het dagelijks D doet,danziejenieuwekansen.Alsjemetjerugnaarde zon staat, zie je alleen de schaduw. Dat is wel lekker rustig, maar geeft geen impulsen om anders te kijken naar de bestaande situatie. Alles lijkt op orde. Dat voelt goed, maar heeft niet de wow  van geweldig. 

Niets kan bestaan zonder orde, maar ook niets kan ontstaan zonder chaos, zei Einstein. 

Een bed slaapt ook lekkerder als je het opschudt. Zo is het ook in het zakendoen. Je moet dan ook niet schuwen alles eens flink overhoop te halen. Kijk wat er allemaal onbewust is ingeslopen. De bron van de creativiteit zit namelijk in het onbewuste. Zodra je je daarvan bewust bent, ga je anders kijken. 

We zijn te veel gewend aan hoe het altijd gaat. De wake up call komt altijd van buiten. Van een concurrent die iets doet waarvan je meteen weet: dat heeft een bite. Hij zal menige klant van je verrassen en wellicht een reden geven jóú vaarwel te zeggen. 

Wacht niet af tot een ander wat doet, maar ga zelf openstaan en vraag je af: als ik vandaag helemaal opnieuw zou mogen beginnen, hoe zou ik het dan doen? Vaak weet je meteen wat je zou doen en ook wat je zou laten. 

Dan is nu mijn vraag: waarom doe je dat dan niet? Als je je bewust bent van de onbewuste kaart die je uit je mouw kan halen, kan je je intuïtie de vrije loop laten. Intuïtie blijft nu eenmaal verstand met haast. Echt, je buikgevoel kan je hoofd helpen denken en vooral weer het gevoel terugbrengen in je business. Het zal menige klant keer op keer verrassen. Het heeft niets met ratio te maken, maar alles met emotionele beleving. Of je het nu wil of niet, je bent nu eenmaal in de belevingseconomie terechtgekomen. 
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Faith

is a

passionate

intuition. 

W I L L I A M W O R D S W O R T H
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Intuïtie is verstand met haast. Volg haar ls je op de savanne een leeuw tegenkomt, ga je niet in A discussie.Jedoetwatjeingegevenwordt:jegaatrennen. 

Intuïtie geeft je vaak goede raad. Mijn baas en ik kwamen op uitnodiging van een toekomstige klant voor een  pitch. Ik was een ambitieus broekie en had zes weken keihard gewerkt aan de campagne. De klant zei: ‘Ga zitten.’ Ik zag aan zijn lichaamstaal dat hij het niet leuk vond dat we er waren. ‘Ik weet niet of ik het wel over de campagne wil hebben vandaag,’ zei hij. Toen gebeurde er wat in mijn hoofd. Ik had mij wekenlang de pest gewerkt en de hele nacht aan de presentatie gesleuteld. Ik zei:

‘Dus u gaat mij nu vertellen dat u onze plannen voor de campagne niet wil zien? Is dat wat u zegt? Als dat zo is, dan ben ik nu weg.’

Er viel een stilte, mijn baas brak zijn potlood. Toen zei de klant: ‘Laten we het over de campagne hebben.’ Ik ademde diep in en zei: ‘Heel goed. Als u het kan opbrengen een halfuur uw mond te houden en naar mij te luisteren, zal ik u rijk maken in uw hoofd.’ Ik voelde het zweet over mijn rug lopen, ik was als de dood. Ik dacht dat ik te ver was gegaan en bood mijn excuses aan. 

Hij zei: ‘Nee, geen excuses. Ik heb meer mensen zoals jij nodig die mij af en toe vertellen wat een  asshole  ik ben.’ Mijn baas sloeg na afloop een arm om me heen en ik brak en begon te huilen, vanuit mijn tenen. 

Luister naar je hart en zeg wat je moet zeggen. Dan kunnen er twee dingen gebeuren. Je ligt eruit. Maar dat dondert niet, want het zat toch al niet goed als je niet vanuit je hart kan spreken. Of je hebt een vriend voor het leven die zegt: dit is wat ik nodig had. Durf te spiegelen wat je ingegeven wordt. Je hoofd en je hart werken zo snel samen dat je dat wel moet uiten. 

Luister in het vervolg naar je intuïtie. Het is verstand met haast. 
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Any art

communicates

what you’re

in the mood

to receive. 
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Het alibi van goesting

ls er keuze is tussen meerdere gelijkwaardige producten, A waardoor kies je dan toch voor een bepaald product? 

Welk product heeft  stopping power? In welk merk heb je zin en in welk merk niet? Dat komt niet door de kwaliteit of de product performance, want die zijn meestal gelijkwaardig. De prijs is ook nagenoeg gelijk. Dit komt heel vaak voor, bij diensten, auto’s, computers en noem maar op. 

Hoe komt het dat je voor dat ene product kiest? Dat noem ik het ‘alibi van goesting’. Goesting houdt verband met TOPA,  top of person awareness. Dat is de persoon die de kooplust bij je weet op te wekken. Iemand heeft zoveel in het product of de dienst gestopt dat je besluit hem die omzet te gunnen. Goesting en gunning zijn peers. Goesting houdt ook verband met TOBA,  top of brand awareness. Als klant heb je het gevoel dat deze persoon of dit merk je op een hoger niveau helpt. Als klant heb je een persoonlijke band met het merk en de man erachter, ook al ken je hem niet eens persoonlijk. Maar je bent bereid hem te belonen. 

Vaak heb je voordat je het product koopt, al een relatie met die man. Je gunt hem de omzet, omdat je tegen je vrienden kan vertellen waarom je bij dat bedrijf die computer hebt gekocht en niet die Apple die je eigenlijk wilde gaan kopen. 

Als de prijs niet meer relevant is en het verhaal de lading goed dekt, dan heb je zoveel goesting in je merkpersoonlijkheid dat je binnen de grenzen van een normale prijsstelling de omzet gegund krijgt. Je moet er als merk altijd voor zorgen dat er een persoon achter het merk staat die je als klant kan leren kennen. 

Een tweedehands autohandelaar die je recht in de ogen kijkt, die zegt dat je de auto mag terugbrengen als hij niet bevalt, die belazert je niet. Dat voelt dus goed en eerlijk. Ga dat ook managen. Het gevoel om van goed naar geweldig te gaan. Echt, er wordt dan steeds minder nee gezegd. 
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All things

are difficult

before

they are

easy. 

T H O M A S F U L L E R
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Vind jezelf opnieuw uit

ater kiest altijd de weg van de minste weerstand. 

W Waarom denken wij dan niet als water? Als je jaren op dezelfde manier actief bent, bouw je weerstanden om je heen op die je als natuurlijk gaat ervaren. Maar je hebt die stenen zelf op de weg gelegd en daarmee jezelf tot het nemen van omwegen gedwongen. Je zal de routine die in je is gaan zitten aan de kant moeten schuiven en jezelf opnieuw durven uitvinden. De resetknop werkt altijd. Bij computers, maar ook bij jezelf. 

Je moet er wel lef voor hebben en misschien ook een TomTom die je de weg wijst. Vaak is dat je intuïtie, je verstand met haast. Werkt die niet als gids, dan kan het je man of vrouw zijn, maar ook je accountant, je bank of je reclamebureau. Anderen zien jouw zaken vaak heel scherp. Wie vertrouw je die gidsrol toe? 

Een vriend van mij timmerde al jaren aan de weg als bouwkundig

tekenaar. 

Maar

hij

wilde

meer. 

En

het

designertalent heeft hij! Gelukkig was er ook vraag uit de markt en kon hij zijn eerste huizen tekenen. Maar de echt prestigieuze projecten gingen aan zijn neus voorbij. 

Waarom? vroeg hij zich af. Nou, omdat hij geen architect is en niet in Delft heeft gestudeerd. Wie hem niet persoonlijk kende, surfde hem vrolijk voorbij op internet. Want ook 98% van alle zoektochten naar architecten begint daar. Je bent misschien te oud om nog een paar jaar naar Delft te gaan om architectuur te studeren, maar niet te oud om jezelf opnieuw uit te vinden. Zeg

‘renewen’! 

Op internet moet je eerder gevonden worden door de juiste zoekwoorden in je basispropositie op te nemen. Architect is echter een beschermd beroep. Maar als je aan ‘ design’ het toverwoord ‘ architectural’ weet te koppelen (en dat mag!), dan gaat er een wereld voor je open. Google doet zijn werk en zorgt 200|
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plannen. 

‘ Architectural Design and more’ is nu in zijn DNA opgenomen en omdat het laagdrempelig is, geeft het veel EQ aan zijn merk mee. Dat is het voordeel dat hij heeft op menig architect. Bij hen zie je wel veel IQ en kunde, maar een stuk minder EQ. Behalve Rem Koolhaas natuurlijk, hij is pure SQ. 

Wat kan jij doen om je ambitie nog beter over het voetlicht te krijgen? Waarmee kan jij binnen je huidige propositie waarde toevoegen om jezelf en je merk te populariseren? Innovatie hoeft niet alleen voort te komen uit nieuwe producten. Communicatie-optimalisatie is vaak de belangrijkste vernieuwing die je direct kan toepassen en is vaak nog gratis ook. 
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Independence

did not mean

chauvinism

and narrow

nationalism. 
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Kijk uit voor het nieuwe chauvinisme

en direct gevolg van de wereldwijde crisis is het nieuwe E chauvinisme. Nationale overheden gaan zich bemoeien met zakendoen. Ze moeten snel weer uit de driving seat van de business komen en voornamelijk faciliteren. Chauvinisme is besmettelijker dan de Mexicaanse griep. Volkswagen verkoopt opeens  Das Auto. Natuurlijk kun je gemakkelijk auto’s verkopen door te zeggen dat je Duits bent. Valt me nog mee dat ze niet ‘Pkw’

zeggen. Vroeger zei VW: ‘ Drivers wanted.’ Dat heeft toch veel meer bite? Opel zegt nu: ‘ Wir leben Autos.’ Duitsers zijn ervan overtuigd dat je alleen nog maar Duitse auto’s moet kopen. Helaas, dat werkt op de korte termijn, maar beslist niet op de lange duur. 

Ik las dat een gedeputeerde uit Limburg alleen bij Limburgse bedrijven wil laten inkopen. Op zich goedbedoeld, maar slecht voor Nederland. Wij zijn de Chinezen van het westen. Wij kunnen als geen ander servicen en shippen, goederen en diensten over de hele globe sturen. Laten we dat dan ook vooral blijven doen. Net even sneller en slimmer dan het buitenland. Wij hebben de haven van Rotterdam die als de aorta van Europa een enorme economische motor is. Hoe sneller die draait, hoe beter het is voor onze economie. De overheid, in dit geval het Rotterdamse Havenbedrijf, moet faciliteren en ondernemers zoals de ECT laten ondernemen. 

We moeten oppassen voor het nieuwe chauvinisme. Niet de blik naar binnen richten. Banken moeten doen waarvoor ze zijn opgericht: financieren. En niet letterlijk een bank worden en je laten zitten. Maar dat geld moet wel gaan naar plannen met een bite, met een missie en vooral ook met een visie. Met IQ en vooral met soul made EQ. Waar je zin van krijgt. Die service en snelheid aan elkaar koppelen en daar een prijs voor durven vragen. 

Chauvinisme is op korte termijn een  unique selling point, maar zal op lange termijn geen  inspirational selling point  blijken te zijn. Overigens is Duitse kwaliteit in Azië de motor van het

| 203

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

succes. De Mercedessen en de BMW’s zijn niet aan te slepen. 

A kiss

is a lovely trick

designed by nature

to stop speech

when words

become

superfluous. 
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Iedereen is voor slim en simpel: KISS

edereen heeft het al honderden keren gelezen en I wellicht al duizenden keren gehoord: de KISS-formule. 

Keep It Stupid Simple, dat is de klassieke betekenis. Het is een oerwijsheid die je moet toepassen bij alles wat je doet. Maar denk ook aan wat Albert Einstein heeft gezegd: ‘Maak alles zo simpel mogelijk, maar niet simpeler.’ Vaak kom je erachter dat jij er meestal zelf de oorzaak van bent dat iets onnodig moeilijk wordt gemaakt. Ga dan het gesprek aan met jezelf en zeg in gedachten: Keep It Simple, Stupid! Dat is stap twee in het KISS-denken. 

Schreeuw het ook in je organisatie luidkeels uit. Of als je nog meer impact wil maken: fluister het tijdens de eerstvolgende meeting. Dat werkt namelijk nog beter. Als de baas begint te fluisteren, moet je opletten en goed luisteren. Je wint dan aan kracht door je kwetsbaarheid. 

De laatste KISS die nu helemaal in is, is de beste voor alles en iedereen. Keep it Smart & Simpel. Daar is iedereen voor in. 

Iedereen is voor slim en simpel. Welke KISS je ook gaat toepassen, KISS er flink op los. Want alleen dan heb je de EQ te pakken en ben je op weg naar de SQ. Naar optimale business happiness. 
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A leader or a man

of action in a crisis

almost always

acts subconsciously

and then thinks

of the reasons

for his action. 
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Iets mis? Reageer onmiddellijk! 

ls je bedrijf wordt geconfronteerd met een onverwachte A situatiemoetjealtijddirectreageren.Andersbenjeper definitie

het

slachtoffer. 

Het

ergste

is

een

crisis. 

Het

allerslechtste voorbeeld hebben we gezien bij BP in de Golf van Mexico. Alles wat je niet moet doen, deden zij. Eerst zwegen ze. 

Toen logen ze. Daarna probeerden ze de sociale media te manipuleren. Maar dat lukte niet, want die zijn niet te manipuleren. 

De

perceptie

van

de

massa

is

altijd

de

werkelijkheid. De werkelijkheid kan je niet beïnvloeden. Je kan wel aan perceptiemanagement doen. Maar ‘British Pollution’

werd op internet gevolgd door de hele wereld, kreeg nicknames en bleef alles verkeerd doen. 

Zorg ervoor dat het crisismanagement goed verankerd is in je bedrijf. Je moet altijd de waarheid vertellen, je mag nooit liegen. Want het wordt altijd achterhaald. Stel je kwetsbaar op, dat maakt je krachtiger. Als je je autoritair opstelt, word je zwakker. Toyota is er zwaar op afgerekend dat ze de kwalen van de Prius eerst probeerden te verzwijgen. De Amerikaanse directeur besloot dat het risico zo klein was dat een terugroepactie niet nodig was. Toen er toch problemen kwamen, is het bedrijf extra stevig aangepakt, omdat het gelogen had. Er kwam een filmpje op YouTube van een slachtoffer van een aanrijding. Zijn Prius zou niet geremd hebben. Bleek niets van waar te zijn, maar in de perceptie was de schade al gedaan. Je kan beter een peperdure recall-actie doen, ook al is het niet nodig, dan het proberen stil te houden, want dat gaat niet lukken. 

De iPhone G4 zou niet goed zijn, want delen van de antenne zouden door vocht in je hand sluiting maken. Het was een onzinnige klacht, maar de concurrenten grepen het aan om Apple te bashen. Steve Jobs kwam meteen terug van vakantie, gaf een persconferentie en bood iedereen met de klacht een plastic
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hoesje aan, wat het probleem zou oplossen. Perceptie is werkelijkheid: of het nou waar was of niet, je hebt je er als bedrijf naar te gedragen. Ontkennen maakt je alleen maar meer verdacht. 

Dit

geldt

niet

alleen

voor

oliemaatschappijen, 

autofabrikanten en Apple. Ook voor restaurants en retailers. Er zit een stukje glas in het eten. Hoe los je dat op? Of de computers die je levert gaan geregeld kapot. Voor je het weet zit je bij  Radar en word je door Antoinette Hertsenberg aan de tand gevoeld. 

Dat verlies je, want het programma zit zo in elkaar dat je het nooit van haar kan winnen. De perceptie kan leiden tot een mythisch effect op internet. 

Wat kan jij doen om de perceptie te managen? 
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If one does

not know

to which port

one is sailing, 

no wind is

favorable. 

S E N E C A
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Wat doe je als het tegenzit? 

aak zien mensen alleen maar de tegens van iets. Beren op V deweginplaatsvandekansendiebijtegenslagontstaan. 

Juist tegenslag blijkt de meest vruchtbare bodem te zijn om te gaan veranderen. De laatste jaren is dat voor menigeen meer dan duidelijk geworden. De crisis kreeg de schuld van alles. 

Twee jaren van crisis stonden voor veel mensen in het teken van kostenreductie. En helaas minder voor waardetoevoeging. 

Na de slappe jaren is dat echt de weg om te gaan. Hét punt aan de horizon. Want als je nu nog steeds kosten kan reduceren, heb je waarschijnlijk zitten slapen of te veel verdiend aan je product of dienst. 

Nu komt het aan op waardetoevoeging. Vaak bleken wij zelf meer dan schuldig te zijn aan de ondergang. Onderschat daarom nooit de waarde van een goeie crisis. Of in zeiltermen:  the perfect storm. 

Gun jezelf af en toe een goeie crisis en ga daar eens mee oefenen. Crisistraining is waardevol. Wat als je concurrent de prijs met 20% verlaagt? Wat zou er met ons gebeuren als Steve Jobs in onze branche zou starten? Bedenk dat de tegenstander in hetzelfde zware weer vaart. Wie past zich het beste aan de omstandigheden aan en profiteert er het meest van? 

Door de crisisoefening ga je weer nadenken om overstag te gaan. Denk na over je team. Met wie ga ik de wedstrijd spelen en met wie niet? Niet kiezen zorgt ervoor dat je op de klippen loopt. 

Wel kiezen houd je scherp en daardoor hou je de wind in je zeilen. 
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My parents shared not

only an improbable love, 

they shared an abiding

faith in the possibilities

of this nation.They would

give meanAfricanname, 

Barack,or blessed, 

believing that in

a tolerant America your

name is no barrier

to success. 

B A R A C K O B A M A
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Geef je initiatief een naam met meaning eef voortaan je plannen − of zoals ik ze liever noem: je G initiatieven−altijdeennaam.Eennaammeteenbiteen liefst een die een braincandy kan worden. Als het kan een naam met een diepere betekenis of een naam met een bepaalde geheimzinnigheid. Dan is iedereen nieuwsgierig naar de betekenis. 

Bij het horen van de naam, eigenlijk een codewoord, weet je meteen wat er wordt bedoeld en waarover wordt gesproken. Bij concernreorganisaties gaat zo’n naam voor zichzelf werken en gaat doen wat er moet gebeuren. Het wordt een toetssteen. 

Meneer Timmer, die zelf al op een tank leek, kwam met ‘Operatie Centurion’ om Philips er weer bovenop te krijgen. En die naam werd de focus van iedereen, ook van de pers. Als het lukt, wordt er geschreven: Centurion geeft Philips weer slagkracht. 

Ook als het niet gaat om een reorganisatie, maar bijvoorbeeld om een 1000 Dagen Strategie, is het geven van een naam aan te raden. High Five was de codenaam van een actie die ik een keer heb meegemaakt. En inderdaad, de vijf focuspunten werden duidelijk opgenomen door de organisatie. 

Ook met een zinnetje kan je je doelstelling framen. Toen de Amerikaanse auto-industrie weer uit het dal kwam, werd de leus: Let’s put quality on the road. Iedereen kent het  Let’s make things better  van Philips. Maar namen met een echte betekenis zijn beter. Het hoeven niet altijd stoere, bombastische namen te zijn. 

Ze mogen ook kwetsbaar zijn en een grote emotionele betekenis hebben. Ik ben betrokken bij een 100 Dagen Aanpak die de prachtige meisjesnaam Desiree heeft gekregen. Dat betekent niet minder dan ‘gewenst’. 

Een naam kan verstrekkende gevolgen hebben. Je plan als het goed is ook. Denk eens na hoe jij de volgende 100 dagen wilt noemen. Geef je initiatief een naam alsof het je kind is. 
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Attitude

is a little thing

that makes

a big

difference. 

W I N S T O N C H U R C H I L L
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Geef alle business persoonlijke aandacht e koopt niet altijd iets omdat je het nodig hebt. Je koopt J meestalietsomdatjeerzininhebt.Alsjedatdoorhebt, kan je ook je zinnen zetten op omzet. De bedrijfsleider van mijn favoriete schoenenzaak heeft de goeie verkoop-attitude. Hij belt mij de dag voor de uitverkoop begint. ‘Ik bel je nu alvast even, dan kan je morgen de mooiste koopjes weghalen,’ zegt hij. 

Dat werkt! Ik vind het waanzinnig aardig dat hij aan mij denkt en dat hij het feit dat ik klant bij hem ben honoreert door mij aandacht te geven. Het kost hem een paar seconden, maar het levert hem gegarandeerd omzet op. Ik weet ook wel dat hij van zijn troep af moet in de uitverkoop, maar daarom belt hij mij niet. Hij belt mij, als vaste klant, omdat ik voor minder geld dezelfde kwaliteit kan kopen en dat gunt hij mij. Daarom gun ik hem mijn klandizie. 

Aandacht krijgen van een bedrijf is een fijn gevoel. Maar maak het wel persoonlijk. Als je een hypotheekofferte hebt aangevraagd, of een offerte voor een pakket verzekeringen, dan krijg je een pak tekst dat geschreven is door de compliance officer, een jurist. Het moet juridisch correct zijn. Hoe mooi is het dan als er op dat pak onleesbare tekst een geel plakkertje van

je

contactpersoon

zit. 

Niet

een

plichtmatig

With

Compliments-kaartje, maar een kort persoonlijk 3M-briefje. Een verzekeringsagent, een tussenpersoon, kan  top of person awareness (TOPA) krijgen als hij zijn klanten persoonlijk benadert. 

Als hij in de buurt woont, brengt hij die offerte even langs. 

Dat is zijn instelling. Als hij om tien voor half zes komt, heeft hij een grote kans mij te treffen. Grote kans ook dat ik hem vraag of hij even binnenkomt om iets te drinken. Als ik niet thuis ben, vind ik de offerte wel in de bus en zie ik dat het persoonlijk bezorgd is. 

Op een geel persoonlijk plakkertje staat: ‘Beste René, hierbij de 214|
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maar ik kan je in gewone taal uitleggen wat er bedoeld wordt. Bel me gerust op mijn mobiel, hij staat tot 23.30 uur aan.’

Dat geeltje is veel belangrijker dan de complete inhoud van die offerte. Kennelijk vindt die tussenpersoon mij van groot belang. Dat ik tot half twaalf mag bellen, betekent dat ik niet alleen besta in de IQ-kantoortijd, maar ook in de EQ-privétijd. In de emotionele tijd is het veel beter zakendoen dan in de rationele tijd. 

Het persoonlijke plakkertje werkt. Het is een EQ-pakkertje. 

Zelfs als men niet kiest voor jouw offerte, heb je een blijvende indruk achtergelaten doordat je de transactie persoonlijk hebt gemaakt. 

Wie kan jij bellen voordat de uitverkoop begint of pakken met een plakkertje? 
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All animals

are equal, 

but some animals

are more

equal

than others. 
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Je hebt altijd een alibi

om contact te maken

ifferentiatie is de creatieve manier van routine D doorbreken.Maakietsuniekenverdiendespotlightopje. 

Een restaurant in Austin, Texas, had een zeer gemêleerde potentiële klantenkring, van arm tot rijk, van rednecks tot gays. 

Het was een grote, populaire tent maar ze hadden geen keuzes gemaakt voor wie ze er waren. Op woensdag tot en met donderdag was er geen probleem, alleen de maandagen waren sloom. De eigenaar verzon het volgende. Hij riep maandagavond uit tot  US Gay Dining. Het liep storm. De gays troffen elkaar op die vaste avond, die heel goed begon te lopen, beter nog dan de zaterdag. 

We

hebben

het

over

Austin, 

Texas, 

een

niet

erg

homovriendelijke omgeving. Het vereiste wel lef van de eigenaar, want hij stak zijn nek uit met een speciale homoavond. Maar het mes sneed aan twee kanten. De gays waren geholpen met hun vaste avond en de klanten die zich vaak stoorden aan homo’s in de zaak, hadden geen last meer van hen. En bovendien werd het voor het personeel veel leuker, qua lol en vooral qua fooi. 

Begrijpelijk dat de eigenaar greedy werd. Waarom zouden de andere avonden ook geen speciaal publiek kunnen trekken? 

Meestal werkt zoiets niet, maar in dit geval werd de dinsdag een succes binnen hetzelfde rijmende concept:  US Gray Dining. 

Iedereen van 55-plus kreeg gratis een fles wijn. Opnieuw een hit. 

Wat kan jij doen voor een specifieke doelgroep, ’s ochtends of ’s avonds of ’s nachts? Niet iedereen is gelijk. Als je alles probeert te zijn voor iedereen, ben je niets voor niemand. 

Iedereen kan dus net even anders worden aangesproken. 
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Happiness

is not something

readymade. 

It comes from

your actions. 
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Geven is het nieuwe nemen

f zoals de Amerikanen zeggen:  Giving is the new taking

O  care.Allesbegintmethoudenvanhetleven.Maarjekan alleen van het leven (en een ander) houden als je eerst begint goed te zorgen. De waarheid zit in het geven: je geeft zorg. Dat is de basis van alles. Het is jammer dat je ’t je niet meer kan herinneren, maar de mooiste en meest onvoorwaardelijke zorg kreeg je van je moeder toen je een baby was. Zorg en liefde horen bij elkaar. Daarom moet er ook weer met meer liefde gewerkt worden aan de opzet van een gezonde zorg voor je klant. Werk vanuit de emotionele basis van je gezond verstand. 

Het geldt voor het zakendoen maar zeker ook voor de gezondheidzorg. Maar hoe gezond is de toekomst van onze zorg? 

De toekomst van onze zorg is een maatschappelijke missie waar direct actie aan gekoppeld moet worden. 

Het is wat wij er zelf van maken. Input is output. Wij moeten weer willen zorgen. Zorg leidt tot meer business happiness. Als we allemaal beter in ons vel zitten, wordt alles per direct een stuk prettiger. Wat kan jij doen om het leven beter, leuker en gezonder te maken? 

| 219

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

It is easy to hate

and it is difficult

to love. 

This is how

the whole scheme

of things works. 

All good things

are difficult to achieve; 

and bad things are

very easy to get. 
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Accepteer dat je niet altijd kan winnen en manage je afgunst

e gaan steeds meer terug naar ons oerinstinct. Niet alleen W in het zakenleven, ook in ons privédomein. 

Neuropsychologen zijn het erover eens dat mensen zondigen met maar één doel voor ogen: overleven. En om te overleven, zijn lust en gemakzucht de sterkste afleiders van het doel dat we voor ogen hebben. Als iets verkeerd loopt, spelen we verder met ons IQ. 

‘ Don’t get mad, get it all,’ zei Irvana Trump na haar scheiding. 

Als emoties de overhand nemen, kunnen er vreemde dingen gebeuren. Dus tel tot twintig en zorg dat je je emoties in de hand weet te houden. Geef nu je IQ weer even de ruimte. Want als in zaken of privé jaloezie om de hoek komt kijken, is afgunst een heel nare en grimmige eigenschap. Accepteer dat je niet altijd kan winnen. Ga niet in de wraakmodus. Gun een ander ook eens zijn winst. 

Vaak gaan we met modder gooien. De ander zwart maken. 

Tien kuub zand op een oprit gooien, zoals een jaloerse ex deed. 

Op zich amusant, maar het helpt je niet verder in het leven. Je afgunst managen is het moeilijkste wat er is. Het brengt je in een gemoedstoestand waar de TomTom in je brein je niet heen moet brengen. Wraak, als het succesvol wordt uitgevoerd, is bevredigend en wordt genot. Maar je weet: internet vergeet niets en voor je een domme wraakactie hebt weten te ‘deleten’, ben je nog wel even bezig. Het maakt je vaak niet mooier. Vraag je af waarom je een opdracht of een klant niet gekregen hebt. Leer van die analyse en zet dat om voor het volgende spel dat je gaat spelen. 

Probeer harde gevoelens als wraak en lust om te buigen naar zachte, zoals zorgzaamheid. De komende jaren zal dat steeds meer te zien zijn. Daar krijg je applaus voor. Zorg is de
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magneetkracht die mensen bindt. En klanten binnenhoudt. Dat komt niet alleen doordat vrouwen op steeds meer kernposities de banen gaan bemannen. Ook mannen worden in het (zaken-) leven steeds aaibaarder. 

Mannen

geven

nu

al

meer

geld

uit

aan

gezichtsverzorgingsproducten dan aan shag. 
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In my house

I’m theboss, 

my wife

is just

the decision

maker. 

W O O D Y A L L E N
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En jij dacht dat jij de baas was? 

Vergeet het maar! 

iteindelijk is de consument de baas. Dat wisten we al, U maar het kan ook op een onverwachte en onprettige manier ineens heel waar blijken te zijn. Coca-Cola wilde een keer, in 1986, de receptuur veranderen. De CEO Roberto Goizueta kreeg duizenden brieven. Als je dat omrekent naar nu, zouden ze 65

miljoen e-mails en 400 miljoen tweets krijgen van mensen die het er niet mee eens zijn. Als je wilt, kan je de originele opnamen zien en horen op GreattoCool.com. Roberto leest daarin voor uit zijn favoriete fanmail. 

Het kledingmerk GAP, dat in de VS erg populair is, wilde zijn logo wijzigen. Het bedrijf is daar kort na de opening van de eerste pilotwinkel mee gestopt, omdat het vanuit de sociale media werd getorpedeerd. Maar je hoeft niet ver van huis om goede voorbeelden te zien. Neem ING. 

Zij hadden tenminste de lef om in  De Wereld Draait Door  te gaan zitten toen de bankencrisis op z’n hoogtepunt was. En in een klap wist een groot publiek hoe de vork in de steel zat. 

Of wat dacht je van KLM? Zij deden tenminste iets om voorlichting te geven. Alle bestaande callcenters waren constant bezet. Dus gingen zij op Facebook en Twitter om de passagiers voor te lichten over de IJslandse stofwolk. Het was niet de schuld van de KLM dat er niet werd gevlogen. Het waren de IJslanders die eerst ons geld afnamen met Icesave en later hun (bank)roet via de lucht onze kant op stuurden. Iedereen heeft altijd behoefte aan heldere informatie. 

Vlaamse studenten maakten een fake nieuwsbericht over de overname van De Lijn, een regionaal vervoersbedrijf (You Tube: Overname DE LIJN :-)). De buschauffeur die de reizigers na de overname konden verwachten, was een neefje van Hitler. Het was een geestige satire. Met ernstige gevolgen. De overname ging niet door. 
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voor een aardse groene kleur. Ben benieuwd wat daarmee gaat gebeuren. 

Je kan het ook omdraaien en satire inzetten om je merk of jezelf te promoten. Southwest Airlines gebruikt een filmpje als promotiemateriaal waarin een stewart de veiligheidsinstructies in een rap verpakt. Ze zeggen daarmee: ‘Wij vliegen als alle carriers, maar zij hebben geen humor en niet zo’n getalenteerde flight attendent als wij.’ Heineken heeft dat ook geweldig gedaan rondom een Champions League-wedstrijd in Italië. Zelfs de pers liep er vol in, tot groot vermaak van het publiek. Kijk maar even op YouTube. 

Hoe kan jij je wapenen om altijd aan de bal te blijven? En je eventueel tegen satire in te dekken? Hoe kan jij satire zelfs voor je laten werken? De Bavaria-babes weten daar alles over. Jammer genoeg is niet altijd de consument de baas. De FIFA denkt dat ook te zijn, maar wordt zeker nog een keer teruggefloten. 
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Lost time

is never

found

again. 
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Hoe privé is je zakelijke tijd? 

edereen moet altijd en overal bereikbaar zijn. Dat vinden I weannonu.Maaralstegelijkertijddezakelijketelefoon en de privé-smartphone gaan, pakt 87% eerst zijn eigen mobieltje. Ook in de tijd van de baas. Opmerkelijk: privé is kennelijk belangrijker dan de zaak. Wat doe je eraan als werkgever? Ga je ertegen vechten en regels opstellen, of ga je mee in de groei die we nu doormaken met de  mobile generation die altijd, overal en alles van iedereen wil volgen? 

Eenderde van alle storingen op bedrijfsnetwerken komt voort uit privégebruik. Mail checken en foto’s en filmpjes bekijken en opslaan. Wees streng en maak het bedrijfsnetwerk schoon van alle privéaccounts (ook die van de CEO). Tolereer wel dergelijke accounts en informatie op de mobiele telefoon en iPad. 

Dit biedt kansen voor het bedrijfsrestaurant. Dat moet een multi mission & function-omgeving worden met gratis draadloze internetverbinding. Je zult zien dat het daar niet alleen drukker wordt, maar ook gezelliger. Dat is goed voor de cappuccino-omzet en het plezier in het werk. De stress die nu ontstaat door irritatie en onduidelijke afspraken zal afnemen. 

Bedrijven gaan meer en meer bekijken hoe ze de ruimtes in hun panden rendabeler kunnen benutten. Je ziet bij sommige bedrijven al een centrale hal waar iedereen elkaar ontmoet en waar wordt gewerkt én geconsumeerd. Op deze manier kan die ruimte zelfs worden opengesteld voor externe bezoekers. 

Cateraars (of moet ik zeggen de facilitaire managers, want de cateraars willen wel) moeten wel af van de 2-uurseconomie in het bedrijfsrestaurant. Niet meer alleen open van 11.30 tot 13.30

uur, maar al een halfuur voor de eerste werknemers arriveren. En ook langer open blijven, want werknemers geven veel liever iets meer uit aan een lekkere verse maaltijd in het bedrijfsrestaurant dan aan iets van de supermarkt. 

Waar komt in jouw bedrijf de hotspot? 
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If you want to shoot

your client, make sure

it’s a silver bullet. 

Shoot to kill or

it will bounce back

and shoot you. 
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Welke klant zou jij op staande voet

willen ontslaan? 

lanten die bij je horen, kan je niet verliezen. Klanten die K niet meer bij je willen horen, kan je niet vasthouden. 

Iedereen krijgt de klanten die hij verdient. In wat voor business je ook actief bent, vaak is de focus gericht op het binnenhouden van iets wat eigenlijk al jaren weg had moeten zijn. Maar een klant verliezen, geeft gevoelens van stress en falen. 

Maar er was altijd gezeur. De prijs klopte nooit, die was altijd te hoog. De levering was altijd te laat. Omdat de relatie voortdurend op het spel stond, was je al jaren bezig de prijs voor die klant te verlagen en nog verder te verlagen. Resultaat: een marge van bijna niets. 

Dan is het vaak de grootste bevrijding als het dan eindelijk gebeurt. Afscheid nemen moet je van die klanten. Je krijgt er nieuwe energie van. Door de tijd die je opeens overhoudt, kan je jagen op nieuwe klanten die wel graag bij je willen horen, die je wel een marge gunnen en met plezier met je samenwerken. 

Als je vandaag een klant zou mogen ontslaan, wie zou dat dan zijn en waarom doe je het dan niet? 
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Before

I refuse

to take your

questions, 

I have an

opening

statement. 
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Wij luisteren wel, maar we horen

eigenlijk niets

eet je waarom wij twee oren hebben en maar één mond? 

W Juist,omtweekeerzoveelteluisterenvoorjegaatpraten. 

Toch zijn wij meestal een slecht gehoor. Wij luisteren wel, maar we horen eigenlijk niets. Wij zijn alleen maar bezig met het formuleren van het antwoord in plaats van open te staan voor wat er gezegd wordt. Dat zie je vooral in meetings waar alleen mannen aanwezig zijn. Haantjesgedrag is dan vaak schering en inslag. Als er een vrouw aanwezig is, willen wij nog weleens voor de vorm doen alsof wij luisteren. 

Gelukkig komen de vrouwen steeds meer op de plekken te zitten die ertoe doen. Dus ook in de board. Mannen worden tegenwoordig ook steeds aaibaarder en gebruiken hun EQ om hun mannetje te staan. Ga dus meer openstaan voor vragen en opmerkingen en neem afscheid van je hele  refuse attitude. Want luisteren doe je alleen niet met je oren. 

Er wordt veel te veel vergaderd en de meetings duren veel te lang. De helft van de meetings kan afgeschaft worden. Niemand luistert en er worden geen beslissingen genomen. Een van de beste oplossingen die ik ben tegengekomen, is een hoge vergadertafel van tien bij tien meter waaraan je moet staan. Een meeting mag maximaal 70 minuten duren. Je kan leunen en schrijven aan die tafel, maar niet wegzakken. Je wordt gedwongen actief en alert te blijven. Alles wordt behandeld in 60

minuten. De laatste 10 minuten is ‘beslissingstijd’. Kan er geen besluit worden genomen, dan schuift het onderwerp door naar de

meeting

van

de

volgende

week

en

is

daar

het

openingsagendapunt. 

Bovendien is de vergadering op maandag afgeschaft en verplaatst naar vrijdag om 13.00 uur. 

De week begint de maandagochtend daarop dan meteen helder en gefocust, want iedereen heeft zich in het weekeinde kunnen opladen en voorbereiden. Sinds de invoering van de
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‘ standing table’ is de absolute vergadertijd met 50% afgenomen, de effectiviteit met 25% gestegen en de lol om naar de vrijdagmeeting

te

gaan

met

100%

toegenomen. 

Want

aansluitend is de VrijMiBo. 

Misschien is dit wel een van de snelste aanpassingen die je kan invoeren in je bedrijf. Op weg naar meer business happiness. 
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If you want

something said, 

ask a man; 

if you want

it done,ask a

woman! 

M A R G A R E T T H A T C H E R
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Mannen gaan vrouwelijker leidinggeven ls de nood aan de man is, leer je pas echt de zwakste A schakelsvanjeorganisatiekennen.Maarookdesterkste. 

In wat voor organisatie je ook werkt, onder druk gaan vrouwen praten zonder na te denken en gaan mannen handelen zonder na te denken. Nu is de vraag: wat is erger? 

Precies, handelen zonder na te denken. Gelukkig is er mondiaal een trend te bespeuren dat mannen steeds meer EQ

laten zien, zowel aan hun gezin als aan hun bedrijf. En dat vrouwen hun IQ ook loslaten op de vraagstukken die hen bezighouden. Zelf weten vrouwen al jaren dat zij beter zijn in multitasken. 

Mannen mogen nu eindelijk hun echte emoties tonen − in hun werk, maar zeker ook in hun privéleven. Het draait allemaal om het gebruik van je intuïtie. Weet je nog, als je in de jungle een leeuw tegenkomt, ga je ook niet eerst discussiëren waarom hij daar loopt en jij toevallig ook! Nee, je gaat rennen. 

Of je nu een man of een vrouw bent, je reageert intuïtief bijna hetzelfde. Dat is wat ook in het bedrijfsleven vaker moet gebeuren. Niet als een kip zonder kop, maar op basis van je GBV, je gezonde boerenverstand. Ga je business-intuïtie inzetten. Je hebt daar geen leger adviseurs bij nodig. Luister vooral naar dat stemmetje in je hoofd. Of naar je buikgevoel. Het is je beste amigo. Luister ernaar en zet het om in actie. Als je toch een adviseur nodig hebt, zorg dat je er een krijgt met een klik en zorg voor een gezamenlijke kick. 
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We believe that

peace is not

just signed papers, 

but rather

a contract between

generations

for the building of

a more promising

and less threatening

future. 

K O N I N G H O E S S E I N I
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Geen marketing zonder moraal

edere

slimme

marketeer

weet

ook

wel

dat

er

I belangrijkerzakenzijndanhandelenengeldverdienen. 

Wereldvrede om er maar een te noemen. Of honger uit de wereld bannen. Echt wijze mensen snappen dat en doen er ook wat aan. 

Steeds meer marketeers ook. 

Het is belangrijk dat geluk ook op wereldniveau in de genen wordt opgenomen. Het bedrijfsleven kan veel aan die  country happiness  bijdragen. In Brunei staat het Bruto Nationaal Geluk ook echt op de balans van het land. Zouden wij in het westen ook eens moeten doen. 

Vraag eens aan iemand: ‘Wilt u gelukkig zijn?’ Dan krijg je 100% zeker het volmondige antwoord ‘ja’. Niemand wil ongelukkig zijn, toch? 

Als de wereld een dorp met 100 inwoners zou zijn, dan zou dit dorp bestaan uit:

– 59 Aziaten, 18 Europeanen, 14 Amerikanen (Noord en Zuid), 9 Afrikanen. 

– 53 vrouwen, 47 mannen. 

– 70 niet-blanken, 30 blanken. 

– 70 niet-christenen, 30 christenen. 

– 88 hetero’s, 12 homo’s. 

– 6 personen zouden 59% van de totale dorpsrijkdom bezitten. 

– 70 zouden analfabeet zijn. 

– 50 zouden afhankelijk zijn van iemand anders. 

– 1 zou een computer hebben en 1 een diploma. 

Als je de wereld op deze manier bekijkt, is wel duidelijk dat elk bedrijf een goeie sociale paragraaf moet hebben. 

Toen jij vanochtend opstond, lekker fris van lijf en leden, realiseerde jij je dat jij een stuk gelukkiger bent dan de miljoen 236|
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Indien je nooit oorlog, eenzaamheid, honger of het lijden van gewonden hebt meegemaakt, dan ben je beter af dan 500 miljoen mensen in de wereld. Als jij vrij bent om te gaan en te staan zonder je bedreigd te voelen, zonder gearresteerd te worden of zonder dat je gedood wordt, dan ben je gelukkiger dan 3 miljard anderen. 

Realiseer je je dat je rijker bent dan 75% van de andere inwoners van de wereld, omdat jij wel eten in de ijskast hebt liggen, gekleed bent, een dak boven je hoofd en een bed hebt? 

Indien je een bankrekening hebt, een beetje geld in je portefeuille of een beetje kleingeld in een doosje, dan hoor je bij de 8% rijkste mensen van de wereld. 

Als je dit leest, heb jij een bliss-vol leven, want je hoort niet bij de twee miljard mensen die niet kunnen lezen. Je hebt een Great to Cool-boek, een computer of een iPad. Wie je ook bent, werk alsof je geen geld nodig hebt, dans alsof niemand naar je kijkt, zing alsof niemand naar je luistert, heb lief alsof niemand je ooit gekwetst heeft, leef alsof het je laatste dag is. 

Met dit inzicht sta je aan de basis van wereldwijd geluk en dus business happiness. Want als een land alles heeft en iedereen het echt goed heeft, dan is er ook geen reden voor meningsverschillen, ruzies of erger nog oorlogen. John F. 

Kennedy zei : ‘ Ask not what your country can do for you, ask what you can do for your country. ’

Business happiness houdt niet op bij het zakendoen. Doe ook je morele plicht. 

| 237

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 





 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

Getting old is a

fascination thing. 

The older

you get, 

the older

you want to get. 
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Jong is veel sneller oud en oud

blijft veel langer jong

nze maatschappij zit tegenstrijdig in elkaar. In ons land O ben je al oud vanaf een jaar of vijftig. Je wordt een probleem voor de organisatie waar je werkt. Probeer maar eens een baan te vinden op die leeftijd. Terwijl je dan in oosterse landen, maar ook in Italië, steeds waardevoller wordt voor de omgeving. Premier Berlusconi is de uitzondering op de regel. 

Ervaring is een van de beste wapens om vandaag zaken op te baseren. Hoe meer ervaring in de organisatie, hoe waardevoller de organisatie. Dat is de Japanse kaizen-gedachte. 

Maar ervaring is een vreemd verschijnsel. Je krijgt het namelijk meestal net nádat je die het hardst nodig hebt. Het is ook moeilijk het belang van ervaring te onderkennen als je het niet hebt. 

Het loont echt om je open te stellen voor de ouderen in je bedrijf. Wordt hun ervaring wel gedeeld? Leren de jonkies wel van de oudjes? Of loopt er een generatiekloof door het bedrijf? 

Misschien is er in jouw branche wel heel veel behoefte aan ervaring. Een voorbeeld. Een Italiaanse schoenenfabriek kon niet meer concurreren. Er was te veel goedkope import van machinaal gemaakte schoenen. Het merk onderscheidde zich niet genoeg, terwijl het een prachtige geschiedenis had van mooie, goedgemaakte schoenen. We gooiden het er over een andere boeg. De schoenen werden weer gemaakt door ervaren schoenmakers, uit mooi bewerkt leer, met de hand. 

Er werd gerekend op een omzetdaling. De schoenen werden twee keer zo duur, maar de verkoop steeg toch. Het werden schoenen

met

een

verhaal. 

Iedereen

wilde

die

mooie, 

ambachtelijk

gemaakte

schoenen

hebben. 

De

oude

schoenmakers konden hun ambacht weer minder gehaast uitoefenen en het werd gewaardeerd en beloond. De oudjes bleken meer dan waardevol te zijn. 

Jongeren maken fouten, hebben nog niet de ervaring en
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hebben vragen. Maar dan moeten er wel ouderen zijn om die te beantwoorden. Zorg ervoor dat ouderen het gevoel hebben dat ze welkom zijn en niet met de nek worden aangekeken. Je zal zien, ze zijn  young at heart. 

Waar kan in jouw bedrijf ervaring weer te gelde worden gemaakt en een oudere werknemer zijn nut bewijzen? Jij als jonkie wordt er echt beter van. 
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The boomers’

biggest impact

will be on eliminating

the term

‘retirement’and

inventing a new

stage of life…

the new

career arc. 

R O S A B E T H M O S S K A N T E R
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Babyboomers, Generatie X en

al die anderen: jullie tijd is geweest oms zijn mensen heel erg voorspelbaar. En als je de tekens S goed bestudeert, dan kan je het gedrag van een hele generatie voorspellen. Dat hebben wij gedaan voor de eerstkomende generatie, de Generatie Z. 

Generatie Z groeit op in een digitale wereld waarin technologische revoluties de gewoonste zaak van de wereld zijn. 

Het is een generatie die altijd en overal online is en voor wie sociale media geen ontdekking zijn, maar een noodzaak. Rond 2020 zullen deze ‘kinderen van het web’ de werkvloer op stromen. Wat zijn hiervan de consequenties? 

Samen met coauteur Jos Ahlers werk ik aan een totale inzage over hoe zij denken, over geloof, sport, ouders en ouder worden, de zorg, seks, homoseksualiteit, lust en liefde, de pil, extremisme, tolerantie, terug naar de bron en nog veel meer. Het zal een eyeopener worden voor velen. 

Hierna een prelude op het beeld van Generatie Z anno 2020. 

Zij zijn dan aan zet! Maar ben jij er wel klaar voor? Voor je het weet is het 2020. 
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In a hierarchy, 

every employee

tends to rise

to his level of

incompetence. 

L A U R E N C E J . P E T E R

| 243

 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 



 Dit eBook is gekocht door Jwvdhoogen@gmail.com op 17 mei 2011 bij 992. 

In 2020 stroomt Generatie Z

het hiërarchische bedrijfsleven in

eneratie Z groeit op in een wereld waarin netwerken de G norm is. Hyves heeft miljoenen leden in Nederland, Facebook meer dan een half miljard wereldwijd. Eigenlijk zijn Hyves en Facebook verzamelingen van sociale netwerken. Je bent niet lid van Facebook, maar van jouw netwerken op Facebook. 

Vriendengroepen, 

gedeelde

interesses

en

evenementen zijn allemaal aanleidingen voor het vormen van netwerken. 

Een belangrijk kenmerk van deze sociale netwerken is dat ze organisch gestructureerd zijn. Hoeveel connecties je hebt en hoeveel je communiceert, bepaalt of je in het centrum van een netwerk staat of meer aan de rand. Opvallend is dat iedereen met iedereen praat zonder aanzien des persoon. In deze organische wereld groeit Generatie Z op. Het bepaalt in belangrijke mate hun sociale kader. 

De

meeste

bedrijven

zijn

nog

steeds

hiërarchisch

georganiseerd. Ze hebben een duidelijke machtsstructuur die zich uit in een piramidevorm en heldere organogrammen. In tegenstelling tot sociale netwerken hebben bedrijven duidelijke bazen en grenzen. Om een sociaal netwerk staat nooit een hek met een slagboom. Om bedrijven wel. 

Rond 2020 stroomt een grote groep jonge netwerkers de werkvloer op. Deze jongeren zijn niet gewend te denken in hiërarchische bedrijfsstructuren en afgebakende grenzen. 

Sterker nog, het oude arbeidsethos (hard werken, doen wat de baas zegt, zelf je mond houden en loyaal blijven aan je bedrijf) is onbekend en irrelevant. Deze generatie vraagt om een andere aanpak, terwijl ze moeten samenwerken met de hiërarchische denkers die dan ook nog actief zullen zijn. Voor de manager zal de uitdaging zijn: hoe ga ik om met deze clash of cultures? 
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My idea of

heaven is

a great

big baked

potato and

someone

to share

it with. 

O P R A H W I N F R E Y
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Generatie Z wil wel delen, maar geen

offers brengen

edereen die voor pakweg 1990 is geboren, is in meer of I mindere mate gedwongen geweest materiële zaken te delen. Of het nu de radio, de televisie, de telefoon of de computer was, meestal moesten meerdere leden van het gezin in onderling overleg

gebruik

maken

van

de

beschikbare

communicatiemiddelen. 

Generatie Z groeit op in de omstandigheid dat iedereen alles zelf heeft. Delen heeft voor deze generatie een andere betekenis gekregen. In een non-digitale omgeving betekent delen per definitie dat je zelf minder hebt: als je een koekje deelt, heb je zelf nog maar de helft. Maar, als ik online een liedje of een game deel, stel ik het alleen maar beschikbaar. Delen wordt dan vermenigvuldigen. Schaarste is een onbekend fenomeen geworden. 

Zo kijkt deze generatie ook naar werk. Ze gaan ervan uit dat ze alles kunnen krijgen zoals ze het willen, zonder zelf offers te brengen. Het enige offer waar ze nog weleens even over nadenken, is hoe zij eventueel hun ouders in de toekomst moeten gaan verzorgen. Ze zeggen dat ze het gaan doen, maar hun ouders hebben er weinig vertrouwen in. Ja, het zijn de ouders die zich zullen moeten opofferen en overgeven aan het Z-lot. 
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It’s just a job. 

Grass grows, 

birds fly, 

waves pound

the sand. 

I beat

people up. 

M O H A M M E D A L I
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Generatie Z gaat van beroepskeuze

naar beroepsdwang

ls je het nu aan ze vraagt, willen ze rockster worden of A professioneelpokerspeler.Ofmisschieneenpraktischer beroep, zoals game designer. Maar we kunnen het ons niet meer veroorloven dat de rock academies en de musicalopleidingen vol zitten, terwijl we een schreeuwend tekort hebben aan personeel in de zorg, in het onderwijs en in administratieve functies. Zo weten we nu al dat de helft van de leerlingen die een kappers-opleiding volgt nooit een baan zal vinden in dat vak. Hetzelfde geldt voor de game designers. 

De toenemende tekorten aan geschoolde arbeidskrachten in cruciale sectoren zullen ertoe leiden dat de mogelijkheid zal afnemen om een opleiding te kiezen enkel en alleen op basis van persoonlijke interesse. De politiek zal gaan ingrijpen in het proces van beroepskeuze. Dit zal ongetwijfeld leiden tot een mengeling van beloning en beperking. 

Het ouderwetse ideaalbeeld van een vaste baan zal verdwijnen. Generatie Z heeft een freelance mentaliteit. Niet het hebben van een baan, maar van meerdere banen krijgt status. De vraag uit de samenleving naar meer sociale dienstverlening, ook voor vuil werk, zal creatief worden ingevuld. Vrienden, buren en collega’s zullen samen hun sociale arbeidsplicht vervullen en daar iets plezierigs en betekenisvols van maken. Arbeidskeuze zal een natuurlijke overgang maken naar arbeidsdwang. 

Dat moment gaat onvermijdelijk komen. Het resulteert in een ander sociaal bewustzijn. Denk je dat het niet gaat gebeuren? Nu al is er sprake van dat mensen met een sociale uitkering verplicht worden sneeuw te ruimen of papier te prikken, op straffe van korting op hun uitkering. Sommige bedrijven anticiperen hier al op door hun medewerkers te vragen 248|
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sociaal werk te doen. 

De meeste koninklijke onderscheidingen worden niet gegeven voor wat je professioneel hebt gedaan, maar voor wat je in de periferie hebt gedaan voor anderen. En dat wordt straks de norm. Maar aan wie geven wij dan straks nog een lintje? 

Met wie wil jij bladeren harken? 
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The brain is a

wonderful organ; 

it starts working

the moment

you get up

in the morning

and does

not stop

until you get

into the office. 
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Voor Generatie Z is internet

een primaire levensbehoefte

uropees commissaris voor de Digitale Agenda Neelie E Kroesheeftbepaalddatin2020alleEU-burgerstoegang moeten

hebben

tot

een

snelle

of

ultrasnelle

breedbandinternetaansluiting. De Europese Unie zal zich actief inzetten om dit te bereiken. Dit besluit ligt geheel in lijn met een gedachte die wezenlijk is voor Generatie Z: internet is een primaire levensbehoefte. Aangezien toegang tot internet, tot de sociale media, voor deze  digital natives  zo ongeveer gelijk staat aan toegang tot het leven, zullen ze niet accepteren daar in werktijd van afgesneden te zijn. 

Bedrijven kunnen hiervoor zoveel barrières opwerpen als ze willen, maar via de mobiele telefoon kan iedereen altijd en overal inloggen op zijn favoriete sociale netwerk. 

Permanent verbonden zijn met internet is als ademen voor Generatie Z. Eerdere generaties hebben ook massaal toegang gekregen tot internet en zijn er voor werk en sociaal verkeer van afhankelijk geworden. Maar Generatie Z weet niet beter dan dat het er is. Altijd, overal, voor iedereen. Amputeren van internet is een no go voor Generatie Z. Maak dus geen fout met de zuurstofvoorziening bij jullie. 
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Only enemies

speak the truth; 

friends and

lovers lie

endlessly, 

caught in

the web of duty. 
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Internet raakt zo vervuild dat het als informatiebron irrelevant wordt

nternet is de grote vergaarbak. Of het nu gaat om nieuws, I wetenschappelijke kennis, roddels of misinformatie, alles vindt een plek op het web. De hoeveelheid informatie die via internet beschikbaar is, groeit exponentieel. Daar hebben we het natuurlijk al uitgebreid over gehad. Maar toch. Naar verwachting is internet in 2020 zo’n wirwar van voornamelijk mis-informatie dat het vertrouwen in het medium zal afkalven. 

Kennis en informatie zullen voornamelijk gezocht gaan worden binnen sociale netwerken of op websites waar de bron van de informatie is geverifieerd. 

Liegen en halve waarheden vertellen is menselijk en niets menselijks is internet vreemd. De behoefte aan juiste informatie zal toenemen. Aan die vraag zal voldaan worden door een parallel web, waarin de informatie door betrouwbare filters gaat. De overleden visionair Eckhart Wintzen zou adviseren het web op te delen in cellen, waardoor het bestuurbaar blijft. 

Anders verliest zelfs de op internet gepokt en gemazelde Generatie Z het overzicht. 

Was Eckhart er nog maar. Of ga jij nu die actie ondernemen om te doen wat nodig is? 
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It takes

twenty years

to build

a reputation

and five minutes

to ruin it. 
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Online reputatie is belangrijker

dan online zichtbaarheid

nternet maakt alles zichtbaar voor iedereen. Net als in I hetnormalelevenkanjenietmetiedereenbevriendzijn. 

 Defriend  is de trend. Ontvrienden is het wissen van overbodige onlinevrienden op sociale media-sites. Was het sinds de doorbraak van web 2.0 zo dat je aanwezig probeerde te zijn op zoveel mogelijk netwerken met zo veel mogelijk vrienden, nu zien we een tegenbeweging. Het gaat er inmiddels niet meer om hoeveel mensen je kent, maar welke mensen je kent. Het gaat er niet meer om op alle kanalen aanwezig te zijn, maar om op de juiste manier op een gelimiteerd aantal kanalen aanwezig te zijn. 

On-line kwaliteit wordt belangrijker dan online kwantiteit. Dat gaat niet alleen op voor personen, maar ook voor bedrijven en instellingen. 

Ook op internet kan je de verkeerde vrienden krijgen, die je reputatie schaden. Bovendien vergeet internet nooit iets. 

Perceptiemanagement op internet wordt serieuze business. Je virtuele reputatie wordt net zo belangrijk als je echte. Zo helder en transparant als internet nu is, zo troebel en discutabel zal het worden. Generatie Z zal zich daaraan door schade en schande wijs geworden moeten aanpassen. Maar jij ook. Kijk er dus vanaf nu actief naar. Want voor je het weet, heb je verkeerde vrienden. 
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Tell me I’m clever, 

tell me I’m kind, 

tell me I’m talented, 

tell me I’m cute, 

tell me I’m

sensitive, 

graceful and wise, 

tell me I’m perfect −

But tell me the truth. 
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De War for Talent is

op zijn hoogtepunt in 2020

n het volgende decennium bereikt de vergrijzing haar I hoogtepunt. Tijdens dat decennium zullen de laatste babyboomers en de eerste leden van Generatie X (geboren tussen 1961 en 1981) met pensioen gaan. Rond 2014 zal 20% van de Nederlanders de arbeidsmarkt verlaten. De werkende bevolking zal dalen van 7,75 miljoen naar 6,9 miljoen. Door toenemende flexibilisering kan het aantal werknemers dat beschikbaar is voor een vast dienstverband zakken naar 5,5

miljoen. 

Naar

verwachting

zal

dit

leiden

tot

allerlei

opvolgingsproblemen. Voor vervanging zijn we afhankelijk van een nieuwe lichting werknemers: van Generatie Z. Deze groep is naar verwachting in vergelijking met hun voorgangers minder trouw aan het bedrijf (als ze al een vast dienstverband ambiëren) en meer trouw aan hun persoonlijke ambities. Dit alles houdt in dat bedrijven en instellingen gedwongen zullen zijn alles op alles te zetten om hun eigen hoogopgeleide kaderpersoneel vast te houden (terwijl de halve wereld aan het headhunten is) en tegelijkertijd zullen ze moeten zorgen voor vervanging en nieuwe aanwas. Generatie Z weet dat spel perfect te spelen. Ze weten wat ze waard zijn. 

Zorg daarom dat ook jij op een waardevolle en vooral respectvolle manier met ze omgaat. 
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People ask

the difference

between

a leader

and a boss. 

The leader

leads, 

and the boss

drives. 
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Generatie Z zit aan het bureau

van de baas

utonomie is voor de leden van Generatie Z een A vanzelfsprekendheid. De leden van Generatie Z zijn netwerkers die hebben geleerd snel informatie te verzamelen en te filteren. Ze zijn goed op de hoogte van hun rechten en aarzelen niet die op te eisen. Daarbij laten ze zich niet afschrikken door traditionele hiërarchische systemen. Wensen, ambities en problemen

worden

rechtstreeks

met

de

hoogst

verantwoordelijke opgenomen. En daar moeten ook de antwoorden vandaan komen. Daarnaast stellen werknemers in tijden van extreme krapte steeds meer eisen. De arbeidsmarkt wordt een aanbiedermarkt en dat weet Generatie Z maar al te goed. Bovendien heeft deze generatie het zelfvertrouwen meegekregen dat voordeel volledig uit te buiten. 

Als je Generatie Z de baas wil blijven, moet je een gelijke zijn. 

Een

Generatie

Z-organisatie

is

horizontaal. 

Commanderende directeuren krijgen het moeilijk. Generatie Z is hiërarchie niet gewend en wil het ook niet. De ideale Generatie Z-baas is een inspirerende vriend die op je verjaardag mag komen en niet alleen op je begrafenis. Een Generatie Z-leider zit wel in een voortdurende spagaat: hij is je gelijke, maar ook je meerdere. 

Maar zodra ze merken dat jij er lol in hebt, zullen ze je steunen. In voorspoed, maar ook in tegenspoed. 
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It is your

work in life

that is

the ultimate

seduction. 
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Generatie Z kiest eerst een plek om

te leven, daarna volgt de baan

eneratie Z voelt nauwelijks scheiding tussen werk en G privé.Tijdens‘werktijd’wordtcontactgehoudenmethet volledige sociale netwerk en na het werk wordt er verder gesproken over werk in de kroeg. Deze generatie is van jongs af aan gewend zijn eigen tijd in te delen en aan projecten te werken wanneer het ze uitkomt. Werken van negen tot vijf is iets uit de industriële revolutie. Dankzij de digitale revolutie heeft iedereen altijd en overal beschikking over productiemiddelen. Generatie Z

wenst daar ook op die manier gebruik van te maken. En als je overal kunt werken, kun je ook overal wonen, dus kies je dat als eerste. 

De trend dat werk en privé steeds meer in elkaar overlopen, betekent niet dat de privésituatie meer op de werksituatie zal gaan lijken. Integendeel. Werk zal steeds meer kenmerken van het privéleven gaan aannemen. Zo wordt het onderscheid tussen vrienden en collega’s steeds kleiner. Ze staan immers allemaal broederlijk naast elkaar op je LinkedIn, Hyves en Facebook. 

Flexwerken, thuiswerken en banen delen zullen eerder toe-dan afnemen. Een Generatie Z-organisatie stelt zich daarvoor open. Werken kan je overal, ook in restaurants, coffeebars en parken. Overdag, maar ook ’s nachts. En dat bepaalt je baas niet, hoe graag hij je ook van negen tot vijf op kantoor zou zien. 

Sta open voor het nieuwe werken en je staat open voor nieuwe markten. Want de markt slaapt nooit. 
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Green

is not

a color, 

it is an

attitude. 
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Bedrijven moeten brandschoon zijn

oordat de samenleving steeds transparanter wordt, is D men zich er meer van bewust welke bedrijven niet duurzaam ondernemen of hun geld investeren in foute goederen en projecten. Daarnaast wordt Generatie Z expliciet opgevoed met de desastreuze gevolgen van niet duurzaam en niet eerlijk ondernemen. Deze vergaande transparantie en dit algemene besef leiden ertoe dat Generatie Z niet zal willen werken voor bedrijven die bewust niet duurzaam ondernemen, investeren in foute goederen of geen eerlijke producten maken. 

Mogelijk gaat deze ontwikkeling nog een stap verder. 

Generatie Z zal niet alleen eisen dat bedrijven geen schade aanrichten, ze zullen zelfs eisen dat bedrijven een actieve en positieve bijdrage leveren aan het welzijn van de wereld. 

Bedrijven worden niet alleen van buitenaf onder druk gezet, door de consument, om groen en verantwoordelijk te ondernemen, maar ook van binnenuit. Dit geldt niet alleen voor multinationals, ook voor de snackbar op de hoek van de straat. 

Groen is dus veel meer dan een kleur. 

Hoe ga jij je opstellen of openstellen voor deze nieuwe werkelijkheid? 
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All the waste

in a year

from a nuclear

power plant

can be stored

under a desk. 
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Wat ga jij van de toekomst maken? 

Enig idee…

et nietsdoen is nog nooit iemand verder gekomen. Maar M meteenopenminddetoekomstinkijkenwel.Devoeding van je brein gaat nu sneller dan ooit. Tenminste, voor hen die willen. Dankzij het voortschrijdend inzicht op allerlei terreinen en natuurlijk vooral door internet. Verrassend is dat de jongste Generatie Z-kids met name in Duitsland en Frankrijk openstaan voor de nieuwe brandstoftoepassingen. Elektrische auto’s lijken een mooie oplossing, maar dan moet elektriciteit wel anders opgewekt worden! Atoomenergie is in hun ogen de schoonste die er bestaat. Kolen is zóóóó vorige eeuw. En met de huidige bouwtechnieken is een atoomcentrale veiliger dan een opslagtank met vloeibaar gas. De kans op een ongeluk is 0,00001%. En de milieubelasting is gering. Reagan was kennelijk zo gek nog niet. 

Maar Generatie Z wil alles op de proef nemen. Niets is meer vanzelfsprekend. Ook letterlijk dicht bij huis staat men meer open om de status quo te doorbreken. Om geld te besparen zijn zij vrijer van geest dan menige babyboomer. Het milieu verdient die aandacht. En de portemonnee ook. Hoe zouden we het milieu kunnen ontzien en meteen de gemeentebelastingen verlagen? 

De files in de binnensteden en roetuitstoot terugdringen? 

Pas had ik het geluk dat ik bij een keynote een entrepreneur ontmoette die hiermee bezig is. Hij stelde vragen en dacht in Generatie Z-oplossingen. Waarom zetten we ons vuil nog steeds aan de straat? Waarom brengen we het niet even naar een vuilverzamelplaats? En op de vuilwegbrengplekken kunnen we direct recyclen, van het afval energie maken en die teruggeven aan de gemeenschap! Bovendien is die groene energiezone altijd open in tegenstelling tot de milieustraat bij de gemeentes. ’s Nachts halen wij het daar weer op, zodat de filedruk overdag afneemt. Wist je dat daarmee de kosten voor het vuilophalen significant kan dalen? Wel met tientallen procenten! Bovendien
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gaan mensen minder vuil maken en kritisch nadenken over de verpakkingen. 

Klinkt allemaal goed, dacht ik. Maar is het wel geweldig? 

Toen mocht ik wat vragen. Als oude of invalide mensen het niet kunnen wegbrengen, hoe los je dat dan op? Gewoon met een elektrische auto, we zoeven fluisterstil de stad in. Precies op de tijd die zij aangeven. En zo hebben we meteen tijd voor een praatje! Zo wint iedereen! Minder kosten voor de gemeenten, meer service voor de klant en vooral beter voor het milieu. Cool! 

Het gaat hem vast lukken. 

Nu jij? Wat kan jij doen om de vastgeroeste patronen in jouw business te challengen? Nu kan je het nog uit vrije wil doen. 

Als Generatie Z of je concurrent het straks voor het zeggen heeft, word je wellicht gedwongen. En je weet, onder dwang is niets leuk. 
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I have found

that being honest

is the best technique

I can use. 

Right up front, 

tell people what

you’re trying to

accomplish and

what you’re willing

to sacrifice

to accomplish it. 

L E E I A C O C C A
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Tom Poes, verzin een list

ls de markt opdroogt, maken marketeers vaak de fout A datzedanextrahardgaanpompen.Demarktnatmaken. 

Of beter gezegd: pappen en vast proberen te houden. Maar geloof mij: het heeft echt geen zin. De markt heeft altijd gelijk. 

Net als klanten altijd gelijk hebben. 

Ga niet treuren om wat er ooit was en nu niet meer is. Ga proberen nieuwe wegen te vinden die wel energie geven om door te gaan en weer de harten te veroveren. Want wat je ook doet, de route is zoals eerder omschreven:  the head, the heart, the wallet! 

Opeens gaan je ogen open en kom je erachter. Je vindt geen klanten voor je product, je vindt producten voor je klanten. Met nieuw elan blijkt iets in een andere markt wel te verkopen en nog voor een betere prijs ook. 

Waarom? Omdat ook daar de routine naar binnen is gekropen. Ook binnen bedrijven werkt deze  leadership outlook méér dan goed. Men herinnert zich de baas niet om wat hij allemaal deed toen het goed ging, maar om wat hij deed toen het bedrijf onder druk stond en er nieuwe wegen gevonden moesten worden om te overleven. Olivier B. Bommel riep altijd: ‘Tom Poes, verzin een list!’ en schoof het daarmee af. 

Lee Iacocca verzon zelf een list. Hij nam het persoonlijk op zich

het

marktaandeel

weer

terug

te

pakken

van

de

snelgroeiende Japanse merken. Alle business is een persoonlijke business. Jij moet altijd zelf het verschil willen maken. Op wat voor level je ook in het bedrijf werkzaam bent. Iedereen is belangrijk. Vaak worden het facilitair management en ICT daarin vergeten, maar zij zijn belangrijke schakels. Hoelang is het geleden dat je een dag geen internet had? Bel ze ook eens op om te zeggen dat je blij bent omdat alles het altijd doet. En niet alleen om ze de huid vol te schelden als het systeem down is. Dat is een belangrijke stap naar de interne business happiness. 
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Content makes

poor men rich; 

discontent

makes

rich men

poor. 

B E N J A M I N F R A N K L I N
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Miljonair worden is een contactsport

at zeg ik… zelfs miljardair worden is mogelijk als je het W wilt.Ikbenhetookgewordenenhetwasleukomdatte bereiken. Nee, ik heb het niet over geld. Ik bedoel mijn rijkdom in contacten die ik heb weten te leggen door mijn werk voor mijn klanten. Wat dat betreft ben ik nog rijker dan Bill Gates. Maar een stuk armer dan Oprah Winfrey. 

Toen ik eind jaren zeventig het vak inrolde, was contact maken enerzijds een stuk gemakkelijker doordat er minder tv-zenders, minder bladen en minder radiostations waren. Maar tegelijkertijd was het net zo moeilijk als nu. Je moet maar net de goede impactvolle ideeën hebben en die weten te vertalen in een uiting van luttele seconden. 

Eind jaren tachtig werd ik in het mekka van de advertising, waar de serie  Mad Men  speelt, uitgeroepen tot ‘Rainmaker on Madison Avenue’. Een Nederlandse jongen bij een groot Amerikaans reclamebureau waar de competitieve advertising en de stammenstrijd hoogtij vierden en er vóór mij in de gang drie man op de reservebank zaten. Ik was er in mijn element. Het enthousiasme, de energie en de creativiteit gaven mij vleugels. 

 Mad Men  speelt voor mijn tijd. De glamour was er begin jaren tachtig al vanaf, maar het is en blijft een geweldig vak, waarin echte vakmensen en vakidioten werkzaam zijn. 

Tegenwoordig denkt iedereen als reclameman en als zendgemachtigde. Zelfs als journalist, en dat moet ons allen zorgen baren. Iedereen kan contacten maken met de meest waanzinnige blogs, met YouTube en andere sociale omgevingen. 

De tijd van aandacht kopen is echter wel voorbij. Welkom in de tijd waarin aandacht verdiend moet worden. Of je nu een kleine zaak hebt op de hoek van de straat of een multinational bent. Je moet het verdienen. Die aandacht krijg je door  the story you tell. 

Je moet je bedrijf een gezicht geven. Dat deed Mark Zuckerberg 270|
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ontsloot hij de TOPA en daarmee het belangrijkste wat er is. Het idee werd in korte tijd omgezet tot een miljardairsidee. Voor hem persoonlijk ook nog eens letterlijk. 

Begin jij vandaag nu eens om figuurlijk je face te ontsluiten. 

Je bedrijf een gezicht te geven. Dat je visueel kan herkennen en waarnaar je kan bellen en mailen. Wat je zelfs al op internet kan laten spreken door de videoboodschap die je gaat uploaden. 

Hoeveel zicht hebben je klanten en prospects op jullie gezicht? 

Doen, het verlaagt de drempel en vergroot de kans op contact. 

Hoe rijker je wordt in contacten, hoe groter je kans op contracten. 
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It’s not difficult

to get connected, 

but it is a hell

of a job to get

disconnected. 
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Trend voor de komende jaren:

ga (ont)bloggen! 

r gaan veel (space)cowboyverhalen rond over de sociale E media.Erwordtveelovergesproken,maarveelisblabla. 

Maar laten we eerlijk zijn, het is een van de machtigste instrumenten die de laatste jaren zijn toegevoegd aan het arsenaal om direct contact te kunnen maken met wie je maar wilt. Het gaat nooit meer weg. Dus wen er maar aan. 

Tegelijkertijd is het ondoenlijk geworden om alles en iedereen te volgen. 

Daarom een advies: ga twitteren, bloggen en facebooken om je verhaal nog duidelijker en vooral met nog meer  soul made overtuiging te delen. Maar als je kwijt wilt dat je naar de film gaat, ergens gaat eten of, zoals Anouk pas twitterend liet weten, binnen twee minuten de liefde gaat bedrijven, beperk je dan alleen tot je vrienden. Die vinden het misschien leuk. Zet het medium vooral in om te achterhalen wat er in jouw tak van sport speelt. Om te horen hoe daarover gesproken wordt. Om te ervaren wat mensen willen en wat niet. Maar ga ook ontbloggen, defacebooken en onttwitteren. Volg alleen nog maar wat echt belangrijk voor je is en laat de troep links liggen. Beter nog, verwijder het uit je systeem. Echt, dat lucht op en geeft ‘lucht’ in je mailbox of iPhone. 

In deze wereld gaat het er niet om wie jij volgt, maar wie jou volgt. Er is een test gedaan in de VS. Een ‘normale’ facebooker deed er één jaar over om 217 vrienden te maken. En toen gebeurde het: binnen een uur besloten twee zeer voorname  US

 citizens  die persoon te gaan volgen. Binnen een uur vloog het aantal volgers omhoog met bijna tweeduizend en binnen een dag naar enkele tienduizenden. 

In deze wereld gaat het er dus niet om wie jij volgt, maar wie jou volgt. Ga daarom bloggen en zorg dat je fans krijgt voor je verhaal. Maar wees kritisch over wie jij volgt en aan wie jij je tijd verdoet. 

Ga

daarom

ook

ontbloggen, 

defacebooken

en

onttwitteren. Want wat dat betreft moet ik Bill Gates ook een
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I think we’re

having fun. 

I think our customers

reallylike

our products. 

And we’re

always

trying to do better. 
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App jij eigenlijk al? De sleutel naar fans…

obiel internet is de versneller geworden om altijd, overal, M allestewetentekomen.Opelkmomentkanjenuevenje mail bijwerken. Of “viberen”. Of… Het wordt op steeds meer plaatsen getolereerd. Maar doe het niet tijdens een vergadering. 

Concentreer je dan op de meeting en op wat er gezegd wordt. Ga ook niet iPadden tijdens het eten. Concentreer je dan op de dis en het gesprek aan tafel. Oké… als je vrijgezel bent, go ahead! Ga eetpadden. Internet geeft nu meer aan je terug dan je je kan voorstellen. En met name de vijftigplussers ontdekken nu het app-gemak en daarmee de internet-shortcuts naar wat ze graag willen bekijken. De apps zijn voor menige business dan ook de opening naar méér fans. 

Apps maken het online-leven nog gemakkelijker en vaak ook leuker. Want het kost minder tijd om te vinden wat je zoekt. 

Het is zelfs leuk geworden om ’s avonds een keer als ontspanning op app-safari te gaan. 

Heeft je bedrijf al een app? Voor elk mobiel platform meteen op je to do list zetten van morgen. Maak de app met respect en vooral met lol om de eerste 3” te claimen. Geef apps ook een free trial-periode mee. Dat verlaagt de drempel. Je zal verbaasd staan waar je fans allemaal vandaan komen. Uit de meest onverwachte hoeken en gaten van je netwerk en internet. 
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Change is

the law of life. 

And those

who look only

to the past

or present are

certain to miss

the future. 
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Trendwatchen of trendtellen. 

Wat heb je eraan? 

et zal niemand verbazen dat ik een groot voorstander H ben van vaker in de toekomst kijken. Maar je moet wel gericht kijken. De hamvraag is natuurlijk: zie je het wel goed? 

Niemand, maar dan ook niemand weet precies hoe de toekomst eruit komt te zien. De duurste strategische bureaus niet, maar de leukste trendwatchers ook niet. 

In de jaren tachtig werd een Amerikaans bureau gevraagd hoe de markt van mobiele telefonie zich zou ontwikkelen en hoeveel mobiele telefoons er in het jaar 2000 in de VS in gebruik zouden zijn. De klant vroeg zich namelijk af of hij in die business moest blijven. De consultants gaven hun advies en dienden hun rekening in. Ze kwamen uit op een aantal van negen miljoen stuks. Niet interessant voor ons, zei de klant en verkocht de zaak. 

Het werkelijke aantal bij de millenniumwisseling was 109

miljoen stuks. Een blunder! 

Dat was ook het geval met sms. Dat zou nooit iets worden. 

Toch is het nu een waanzinnige business voor menige provider. 

De topman van Digital zei in de jaren tachtig dat hij zich niet kon voorstellen wat iemand thuis zou moeten doen met een homecomputer! Hij werd ontslagen. 

Nu is iedereen gek op de iPad. Een verrijking van nog gemakkelijker connected zijn. 

Was dit te voorspellen? Apple kon er wel met hart en ziel over vertellen, zoals ze altijd doen. Nee, ook zij wisten niet dat dit zo’n vlucht zou nemen. 

Wat je wel met aan zekerheid grenzende waarschijnlijkheid kan voorspellen is de bevolkingsgroei. Hoeveel landbouwgrond we nodig hebben om iedereen te kunnen voeden. Hoelang de files volgend jaar zijn. Dat wij ouder worden en richting de negentig zullen kruipen. Dat je pensioenuitkering in de toekomst nog slechts de helft van je laatstverdiende loon zal zijn. 

Wat ‘wij’ ook kunnen, is het  playing field  van je brein
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vergroten. Je helpen om dingen te zien die anderen nog niet doorhebben. Het kaf van het koren scheiden. Ervoor zorgen dat morgen geen verrassing voor je is. Mensen zijn in dat proces de belangrijkste asset ooit. Zeker in dit land. Talent aantrekken en aan je binden is echt wat je als speerpunt in je plan moet zetten. 

Geen mensen, dan ook geen lol, laat staan succes. 

Daarbij mag je niet vergeten dat de macht nu bij het publiek is komen te liggen. Nu internet alles, maar dan ook alles  public heeft gemaakt, zijn er geen geheimen meer. Oorlogen kunnen straks op internet worden uitgevochten. Of moet ik zeggen: dat gebeurt nu al! Kijk maar naar de effecten van Wikileaks en de cyberaanvallen. De overheid is in de toekomst een faciliterende partij die ervoor zorgt dat de infrastructuur van een beter leven op een verantwoorde wijze draait. Ondernemers gaan de behoeftes invullen voor mensen die niet eens wisten dat zij die behoeftes überhaupt hadden. 

Wanneer is jouw eerste koffiedikafspraak? En met wie? Kijk even wie de shift van IQ naar EQ voorspelde? Wie vertelde dat soep in kwam in de jaren negentig? Ervaringen uit het verleden zijn in dit vak absoluut een garantie voor het heden. En ook de sleutel naar meer lol en succes. 

Hoe wil jij de toekomst maken? 
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To me, 

if life

boils down

to one thing, 

it’s movement. 

To live is

to keep

moving. 

J E R R Y S E I N F E L D
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Stop nooit, start altijd een beweging! 

u zakendoen moeilijk is geworden, mag het opeens weer. 

N MarketingMakkelijkMaken(denieuwebetekenisvan3M) is alles wat je moet doen om te profiteren van de post-recessie-beweging. Weer echt positie kiezen en die uitdragen. Helder en duidelijk, zonder omwegen en met een gezonde dosis lef. We moeten

stoppen

met

blamestormen

en

beginnen

met

brainstormen. 

De kans om te veranderen is nu.  Shift happens. En dus niet shit happens. Shift, van die beweging kan je gebruikmaken. Met volle overgave alsjeblieft. Overheden over de hele wereld hebben de economie weer eens goed op de agenda gezet en in alle plannen opgenomen. Clintons woorden van weleer galmen nu eindelijk door de lage landen: ‘ It’s the economy, stupid! ’ Een betere wereld met business happiness. 

We hebben nu geen overheidsplannen nodig, maar een faciliterende overheid. Geen papieren tijgers, maar initiatieven die hout snijden. Alles gebaseerd op gezond verstand. Met een visie. Vision en action horen als een team bij elkaar. Want visie zonder actie is en blijft een dagdroom. En actie zonder visie wordt per definitie een nachtmerrie. Die willen we niet meer. 

De laatste jaren stonden voor menigeen in het teken van kostenreductie. We moeten nu waarde gaan toevoegen. Binnen de nieuwe business happiness-beweging is dat echt de weg om te gaan. Het punt aan de horizon. Dat kan ook al door communicatie-optimalisatie. Ook daar kun je innoveren en moet je de 3”12”E toepassen. In die tijdspanne wordt de kooplust bij de klant opgewekt. In ongeveer 3 seconden heeft de (BtB-

)consument een mening over jouw product of dienst. Vindt de klant het interessant, dan moet dit binnen 12 seconden worden bevestigd. Anders ben je kansloos en de aandacht van de consument kwijt. 
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werkt aanstekelijk. 

Design

is not just

what it looks like

and feels like. 

Design is

how

it works. 
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Blijf gek en vooral hongerig

ls je je neerlegt bij de status quo, komt alles tot stilstand. 

A Maar op je pad naar business happiness moet je alles blijven challengen en helemaal niets voor vanzelfsprekend aannemen. Dat is niet alleen voor je klanten leuker, ook voor jezelf. Dan blijven je hersenen aan de gang om dingen uit te vinden of te verbeteren en vooral ook om je klanten te boeien. 

Het boeien van klanten is ook letterlijk het perfecte hechtingsmiddel om klanten te behouden. Boeien en binden is de groeimethodiek. Om een bestaande klant binnen te houden, hoef je maar weinig geld uit te geven. Maar om een nieuwe klant binnen te halen, moet je het vijftigvoudige besteden, in budget maar ook in tijd. 

Probeer van je klanten fans te maken door ze in hun hart te raken. Fans maken je groot. Fans praten met elkaar en steken elkaar aan met hun enthousiasme. 

Apple wil graag groter worden door de  likeability  voor lasting design  in te zetten. Design dat je leven gemakkelijker maakt. Met service en snelheid hoog in het vaandel. Nu blijft natuurlijk de grote vraag: hoe krijgt die Steve Jobs dat toch voor elkaar? 

Daarvoor moet je natuurlijke leiderschapskwaliteiten bezitten. Je moet altijd helder zijn en precies weten waar je naartoe wilt. Ook met het aannemen van je personeel. Dat doet Jobs sowieso op een speciale manier. Namelijk geheel op EQ. Je opleiding zegt hem niets. Wel hoe je in het leven staat. Als je aangenomen

wordt, 

dan

schrijft

hij

onder

aan

je

aanstellingsbrief ‘ stay hungry, stay foolish. ’ Blijf even hongerig als op de dag waarop je de universiteit verliet en dacht dat je de wereld echt kon veranderen. En blijf alsjeblieft even gek als op die dag waarop je er echt van overtuigd was dat je daar ook in ging slagen. 
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The‘self-image’

is the key to

human personality

and human

behavior.Change

the self image

and you change

the personality

and the behavior. 
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Cool is binnen de grenzen

de randjes opzoeken

m de weg naar zakelijk geluk in te kunnen slaan, is het O noodzakelijk dat je je emoties kan managen. Of dat je deze laat managen. Ben jij zo’n type dat meteen overenthousiast reageert bij alles wat op je pad komt? Voer dan de  24 hours rule  in. 

Zeg niet meer meteen ja. Zeg: ‘Als ik het nu zou moeten zeggen, zeg ik meteen ja. Maar ik heb met mijzelf de afspraak gemaakt dat ik altijd 24 uur wacht met mijn definitieve antwoord.’

Als het stof weer is neergedaald, heb je een veel beter zicht op je handelen. Ben jij van nature negatief, zeg dan voortaan niet meteen

nee

en

neem

ook

de

24

uur

in

acht. 

Als

(merk)persoonlijkheid groeit je imago door deze 24-uurs handelswijze. Dat doen Type 5-leiders ook. Lees nog maar eens in Good to Great  van Jim Collins. 

Een pleidooi voor handelen op EQ is geen pleidooi tegen IQ. 

Sterker, je neemt betere beslissingen als je ze niet alleen op je intuïtieve

talent

neemt, 

maar

ze

ook

rationeel

kan

onderbouwen. Dan hoef je bijna nooit meer op een beslissing terug te komen. 

Alles kan helpen om de grenzen van cool te benaderen. 

Want alles communiceert. Neem onze prinses Máxima. Zij denkt over alles na. Over haar speeches. Over waar ze wel en niet naartoe gaat. Wat zij draagt. Als zij op Koninginnedag een spijkerjasje aantrekt, geeft dat haar een aaibaar moment en zal ze zeker onderwerp van gesprek zijn. Zij heeft daar echt over nagedacht. 

Of denk je dat zij ’s ochtends voor haar inloopkast stond en spontaan dat spijkerjasje koos? 

Denk er eens over na hoe jij je imago en beslissingen cool kan maken. 24 uur is zo voorbij en van tevoren nadenken over wat je gaat zeggen (of dragen) is geen gek idee. Ga desnoods de volgende keer naakt naar een meeting, dan maak je echt een 284|
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It is wise to keep

in mind that

neither success

nor failure

is ever

final. 
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Het is nooit voorbij

ankjewel dat je alle verhalen en braincandies hebt willen D lezen.Gajeerookwatmeedoen? 

Anders was het echt zonde van je tijd. Ik weet bijna zeker dat je meerdere keren hebt gedacht: ‘Dat kan ik ook.’ Of: ‘Dat ga ik ook doen!’ Ook weet ik bijna zeker dat jij mij nog wat kan leren. 

Als dat zo is, mail dan naar GreattoCool.com. 

Je moet meester worden van je eigen businessleven. Om business happiness te bereiken, moet je leren loslaten. Loslaten gaat vanzelf als je het juiste weet vast te houden. Dit geldt overigens ook in je privéleven. 

Het betekent niet dat de business altijd gaat zoals jij het wilt. Klanten zijn nu eenmaal de baas. Maar zodra je leert inzien wat je klanten met je voor hebben, word je meer dan succesvol. 

Succes zal je toekomen en je wordt sterker door te denken in mensen en door echt te communiceren. 

• Je moet uniek willen zijn. 

• En relevant. 

• Eén USP hebben of liever nog een ISP zijn. 

• Impact creëren. 

• Echte emoties hebben. 

• Entertainen. 

• Overtuigen. 

• Te vertrouwen zijn. 

• Consistent zijn. 

• En altijd  connected  zijn met de EQ van je klant. Wees daar waar de bal zal komen en niet waar die nu is. 

Zou het niet mooi zijn als je business-SQ zo sterk is dat iedereen graag zaken met je doet? Zonder dat je ze zelf al hebt gesproken? 

Begin vandaag alvast maar met boven geven om morgen beter te 286|

ondernemen. JFDI!*
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Fucking

Do

It! 
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Biografie

Tien jaar nu geeft René C.W. Boender (1958) keynotes over de hele wereld. Op uitnodiging adviseert hij als brain agent, innovatie-futurist en trendteller grote internationals en CEO’s, en geeft hij gastcolleges aan studenten. Voor het grote publiek heeft hij zich schuilgehouden, maar in de zakenwereld hangt iedereen aan zijn lippen. 

Ervaring en expertise in marketing en reclame deed hij op in het begin van zijn carrière. Op z’n vijfde wist hij al dat hij reclameman wilde worden. Amper twintig jaar oud gaf het Amerikaanse McCann hem de kans van zijn leven en kwam hij in een internationale advertising slipstream. Hij behandelde de grootste accounts, vanBlack&Decker tot Coca-Cola, van CNN tot L’Oréal en van H&M tot Levi’s. Eind jaren tachtig werd hij uitgeroepen tot

‘Rainmaker on Madison Avenue’, de beste ‘new business driver’ in advertising. 

Na dit internationale avontuur startte hij begin jaren negentig zijn eigen bureau, BBCW. Opnieuw lukte het door te breken met klanten als STER, Maaslander en Hans Anders. Nu maakt hij deel uit van een internationaal keurcorps van keynote-sprekers.  Great to Cool  is zijn eerste boek. Hij schreef het op verzoek en op aandringen van zijn publiek. In  Great to Cool  deelt hij met ons zijn enorme kennis, ervaring en visie. En hij daagt je uit om het voortaan ook zo te doen. 
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