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How to talk to anyone





Voel je je vaak ongemakkelijk in sociale situaties? Vind je het lastig om over koetjes en kalfjes te praten? How to talk to anyone leert je door middel van praktische tips en handige technieken hoe je vol vertrouwen met iedereen in elke situatie een gesprek kunt voeren.

Bij sommige mensen lijkt alles te lukken: ze hebben de beste banen en de interessantste vrienden. Ze knopen op feestjes gemakkelijk met iedereen een gesprek aan en geven zonder blikken of blozen toespraken voor grote groepen. Ze zijn zeker niet slimmer of knapper dan jij. Maar wat is dan hun sleutel tot succes? Het geheim is dat ze de kunst van het effectief communiceren beheersen. Gelukkig is dit een vaardigheid die iedereen kan leren!

In How to talk to anyone onthult communicatiedeskundige Leil Lowndes de geheimen en de psychologie achter succesvolle communicatie aan de hand van 92 eenvoudige en effectieve tips die jou op weg helpen naar sociaal succes. Sta niet langer met een mond vol tanden, maar haal met behulp van dit boek zoveel mogelijk uit sociale situaties, leer beter netwerken en bouw duurzame relaties op.

• Hoe maak je een goede eerste indruk, zelfs zonder iets te zeggen?

• Hoe houd je een gesprek gaande?

• Hoe bereik je altijd wat je wilt, met wie je ook praat?

• Hoe kom je in alle situaties zelfverzekerd, geloofwaardig en charismatisch over?
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92 tips voor sociaal succes

Vertaald door André Haacke en Ruud van der Helm
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In deze wereld kom je twee soorten mensen tegen:

Zij die bij binnenkomst zeggen:

‘Hallo, hier ben ik!’

En zij die bij binnenkomst zeggen:

‘Hé, jij bent er.’





Inhoud

Inleiding.

Hoe je alles van iedereen gedaan kunt krijgen (of daar in elk geval een goede gooi naar doet)

Deel een.

Hoe je alom nieuwsgierigheid wekt zonder dat je één woord hoeft te zeggen

1. Hoe je door net iets anders te glimlachen mensen kunt betoveren

2. Hoe je door je oogopslag intelligent en begripvol overkomt

3. Hoe je door je oogopslag anderen verliefd op jou laat worden

4. Hoe je overal waar je gaat en staat als een grote winnaar overkomt

5. Hoe je iedereen kunt inpalmen door een beroep te doen op hun ‘innerlijke kleuter’

6. Hoe je de ander in één oogopslag het gevoel geeft dat je een goede, oude vriend bent

7. Hoe je op iedereen als 100 procent betrouwbaar overkomt

8. Hoe je de gedachten van anderen kunt lezen alsof je over buitenzintuiglijke waarneming beschikt

9. Hoe je voor elkaar krijgt dat jou niets meer ontgaat

Deel twee.

Hoe je weet wat je moet zeggen nadat je ‘Hoi’ hebt gezegd

10. Hoe je geweldige smalltalk begint

11. Hoe het klinkt alsof je een superpersoonlijkheid hebt (ongeacht wat je zegt)

12. Hoe je ervoor zorgt dat mensen een gesprek met je willen beginnen

13. Hoe je ervoor zorgt dat je de mensen ontmoet die jíj wilt ontmoeten

14. Hoe je jezelf toegang verschaft tot een besloten gezelschap

15. Hoe je ‘En waar kom jij vandaan?’ spannend laat klinken

16. Hoe je elke keer als winnaar voor de dag komt wanneer ze je vragen: ‘En wat doe jij?’

17. Hoe je als gastheer/-vrouw je gasten het best aan elkaar kunt voorstellen

18. Hoe je een stilvallend gesprek weer leven in kunt blazen

19. Hoe je de ander kunt boeien met je keuze van gespreksonderwerp: zijzelf!

20. Hoe je je nooit meer hoeft af te vragen wat je hierna moet zeggen

21. Hoe je ervoor zorgt dat zij gezellig aan de praat raken (zodat jij er desgewenst tussenuit kunt knijpen)

22. Hoe je overkomt als een positief ingesteld persoon

23. Hoe je altijd iets interessants hebt te verkondigen

Deel drie.

Hoe je praat als een vip

24. Hoe je erachter komt wat voor werk iemand doet (zonder het te vragen!)

25. Hoe je reageert als ze vragen: ‘En wat doe jíj?’

26. Hoe je nog slimmer kunt overkomen dan je al bent

27. Hoe je niet te gretig overkomt (laat ze zelf de overeenkomsten tussen jullie ontdekken)

28. Hoe je met ‘eerst jíj’ hun respect en genegenheid wint

29. Hoe je ze het gevoel geeft dat je ‘niet zomaar naar niemand glimlacht’

30. Hoe je voorkomt dat je als een sukkel overkomt

31. Hoe je de trucs van motivational speakers kunt gebruiken ter verbetering van je conversatietechniek

32. Hoe je spreekt als de grote winnaars (grote winnaars zijn to the point)

33. Hoe je de allergrootste gespreksblunder vermijdt

34. Hoe je ze slecht nieuws brengt (terwijl ze jou nog leuker gaan vinden)

35. Hoe je reageert als je geen antwoord wilt geven (en wenst dat ze hun mond houden)

36. Hoe je praat met een beroemdheid

37. Hoe je ervoor zorgt dat ze je willen bedanken

Deel vier.

Hoe je in alle kringen als insider zult overkomen

38. Hoe je als een modern renaissancemens overkomt

39. Hoe je de indruk wekt dat je alles weet van hun werk of hobby

40. Hoe je hun hete hangijzers blootlegt

41. Hoe je heimelijk meer over hun leven te weten komt

42. Hoe je communiceert als je in andere landen bent

43. Hoe je de ander overhaalt jou met een vriendenprijsje te matsen (voor praktisch alles wat je wilt kopen)

Deel vijf.

Hoe je ervoor zorgt dat je als twee druppels water op de ander lijkt

44. Hoe je ze het gevoel geeft dat jij op hun ‘niveau’ staat

45. Hoe je ze het gevoel geeft dat je als ‘familie’ bent

46. Hoe je ze iets écht duidelijk maakt

47. Hoe je ze laat merken dat je meeleeft (en niet alleen reageren met ‘Ja’, ‘Eh’ of ‘Hm’)

48. Hoe je de indruk wekt dat je het net zo ziet/hoort/voelt als zij

49. Hoe je ze laat denken dat het wíj is (en niet jíj versus ík)

50. Hoe je een gedeelde ‘privégrap’ creëert

Deel zes.

Hoe je positieve, opbouwende complimenten onderscheidt van vals gevlei

51. Hoe je iemand een persoonlijk compliment geeft (zonder dat het klinkt alsof je wilt slijmen)

52. Hoe je als postduif van positieve gevoelens kunt optreden

53. Hoe je de indruk wekt dat je bewondering 100 procent spontaan is

54. Hoe je het hart van de ander kunt winnen als ‘undercover complimentenmaker’

55. Hoe je in iemands geheugen gegrift blijft staan dankzij uiterst innemende complimenten

56. Hoe je met een klein complimentje de ander laat glimlachen

57. Hoe je perfect getimed complimenten kunt uitdelen

58. Hoe je ervoor zorgt dat ze jóú willen complimenteren

59. Hoe je je geliefde het gevoel geeft dat jij de ware levenspartner bent

Deel zeven.

Hoe je iemand via de telefoon recht in het hart kunt raken

60. Hoe je via de telefoon opwindender overkomt

61. Hoe je heel dichtbij kunt klinken (ook al bevind je je op honderden kilometers afstand)

62. Hoe je anderen blij maakt dat zij jou gebeld hebben

63. Hoe je voorbij de poortwachter kunt glippen

64. Hoe je telefonisch van big shots gedaan kunt krijgen wat je wilt

65. Hoe je krijgt wat je wilt door het goede moment te kiezen

66. Hoe je op iedereen indruk maakt met je voicemailbegroeting

67. Hoe je voor elkaar krijgt dat ze je terugbellen

68. Hoe je de poortwachter laat geloven dat je de vip kent

69. Hoe je ze kunt laten opmerken dat je een zeer sensitief persoon bent

70. Hoe je tussen de zinnen van een telefoongesprek door kunt luisteren

Deel acht.

Hoe je een feest bewerkt zoals politici een ruimte bewerken

71. Hoe je de meest voorkomende feestblunder vermijdt

72. Hoe je een onvergetelijke entree maakt

73. Hoe je de mensen ontmoet die jíj wilt ontmoeten

74. Hoe je op een bijeenkomst mensen naar je toe lokt zonder dat ze dat doorhebben

75. Hoe je ze het gevoel geeft dat ze een filmster zijn

76. Hoe je ze versteld laat staan met wat je over hen onthouden hebt

77. Hoe je met goed kijken een goede deal kunt sluiten

Deel negen.

Hoe je het verraderlijkste glazen plafond kunt breken

78. Hoe je hun genegenheid kunt winnen door hun blunders over het hoofd te zien

79. Hoe je hun hart wint als hun de mond wordt gesnoerd

80. Hoe je laat weten ‘wat zij eraan hebben’

81. Hoe je ze zover krijgt dat ze jou een gunst wíllen verlenen

82. Hoe je om een gunst vraagt (en die ook krijgt!)

83. Hoe je weet wat je níet op een feest moet zeggen

84. Hoe je weet wat je níet moet zeggen tijdens een diner

85. Hoe je weet wat je níet moet zeggen bij een toevallige ontmoeting

86. Hoe je ze zover krijgt dat ze naar je luisteren

87. Hoe je hun gevoelens van woede laat verdwijnen (in drie zinnen of minder)

88. Hoe ze je aardig gaan vinden (ook al heb je het verknald)

89. Hoe je met cachet een rat kunt vangen

90. Hoe je krijgt wat je wilt van dienstverlenend personeel

91. Hoe je in een publiek een leider wordt en geen volger

92. Hoe je alle juiste moves maakt

Noten





★

Inleiding

Hoe je alles van iedereen gedaan kunt krijgen (of daar in elk geval een goede gooi naar doet)

Kijk je ook weleens bewonderend naar die succesvolle mensen die ‘alles voor elkaar’ lijken te hebben? Misschien heb je ze ooit tijdens een zakelijke meeting zelfverzekerd horen praten of heb je op borrels en feesten opgemerkt hoe ontspannen ze zich gedragen. Ze hebben altijd de beste banen, de aardigste partners, de beste vrienden, de vetste bankrekeningen en de chicste woonadressen.

Maar wacht eens even! De meesten van hen zijn echt niet veel slimmer dan jij. Vaak zijn ze zelfs niet veel hoger opgeleid dan jij. En sommigen zien er ook echt niet beter uit dan jij! Wat is hier aan de hand? (Volgens kwade tongen hebben ze hun fortuin gewoon als erfenis in de schoot geworpen gekregen. Volgens andere hebben ze ooit een goed huwelijk gesloten of gewoon veel geluk gehad. Je kunt deze roddelaars vertellen dat ze hier nog eens goed over moeten nadenken.) Waar het op neerkomt: de succesvolle types zijn veel vaardiger in communiceren met hun medemensen.

Niemand bereikt de top namelijk ooit alleen, weet je. Door de jaren heen hebben deze types die ‘alles voor elkaar’ hebben, het hart en de geest veroverd van honderden personen die hen, trede voor trede, de ladder op hebben geholpen naar de top van het bedrijf of naar de sociale positie die ze ambieerden.

Wannabe’s die onder aan de ladder rondhangen, kijken regelmatig naar boven en mopperen dat de grote jongens en meisjes aan de top snobs zijn. En wanneer de grote spelers hun geen vriendschap, liefde of andere zaken gunnen, noemen ze hen een gesloten kliek of verwijten ze hen dat ze tot een old boys network behoren. Sommigen verklaren klagend dat ze tegen ‘een glazen plafond’ zijn gestoten.

Wat deze verontwaardigde Keukendivisiespelers niet beseffen, is dat elke afwijzing hun eigen schuld is. Ze beseffen niet dat hun eigen communicatieve gestuntel een relatie, vriendschap of deal heeft verknald. Het is alsof de populaire types over een trukendoos beschikken, over magische krachten. Ze bezitten zogezegd de Midas touch: alles wat zij ondernemen wordt een succes.

Wat zit er zoal in hun trukendoos? Je vindt er de meest uiteenlopende zaken in: vaardigheden waarmee ze vriendschappen verstevigen, magische krachten waarmee ze anderen inpalmen, een charismatische uitstraling die anderen verkikkerd op hen doet raken. Niet alleen bezitten ze eigenschappen die ervoor zorgen dat werkgevers hen willen inhuren en een promotie geven, maar ook kwaliteiten die ervoor zorgen dat klanten altijd met hen zaken willen blijven doen en niet met de concurrentie. Iedereen heeft wel een paar trucs achter de hand, maar er zullen altijd mensen zijn die er veel meer achter de hand hebben dan de rest. Degenen met de meeste trucs zijn de grote winnaars van het leven. In How to talk to anyone beschrijf ik 92 trucs die deze grote winnaars dagelijks toepassen. Met behulp van deze handigheden kun ook jij leren hoe je het communicatiespel perfect moet spelen, zodat je alles kunt binnenhalen wat je hart begeert.

Hoe ik deze trucs aan het licht heb gebracht

Alweer heel wat jaren geleden stoorde de toneeldocent op mijn hogeschool zich tijdens een repetitie aan mijn onbeholpen acteerprestaties. Hij riep: ‘Nee! Nee! Je lichaamstaal spreekt je eigen woorden tegen! Elke minieme beweging, elke houding onthult je gedachten. Met je gelaat kun je zevenduizend verschillende uitdrukkingen overbrengen. Met elke expressie onthul je precies wie je bent en wat je op dat moment denkt.’ Vervolgens sprak hij de woorden uit die ik nooit meer ben vergeten: ‘En je lichaam! De manier waarop je beweegt, dat is je autobiografie in beweging.’

Mijn docent had 100 procent gelijk! Op het toneel van het leven verraadt iedere beweging op subliminale wijze ons levensverhaal aan de toeschouwers. Honden horen geluiden die ons gehoor ontgaan. Vleermuizen nemen in het duister gestalten waar die voor onze ogen onzichtbaar zijn. We maken allemaal gebaren en bewegingen die anderen alleen beneden de drempel van hun bewustzijn waarnemen, maar die stuk voor stuk een krachtige uitwerking hebben en waarmee we de ander aantrekken of afstoten. Met elke glimlach, elke frons en elk woord dat je uitspreekt, met elke uitspraak die onbedoeld aan je lippen ontsnapt, trek je anderen aan of stoot je ze af.

Heeft je onderbuikgevoel je ooit gewaarschuwd dat je een deal beter aan je voorbij kon laten gaan? Of heeft je intuïtie je ooit ertoe aangezet een aanbod te accepteren of juist af te wijzen? In het dagelijks leven kunnen we niet altijd de vinger erop leggen waar een bepaald voorgevoel vandaan komt. Maar net als bij het gehoor van honden en de sensoren van vleermuizen hebben onze subliminale indrukken altijd een basis in de realiteit.

Stel je twee personen voor die zich samen in een aparte ruimte bevinden. De ruimte is voorzien van allerlei apparatuur waarmee de signalen worden vastgelegd die beide personen uitwisselen. Het geschatte aantal uitwisselingen bedraagt maar liefst tienduizenden informatie-eenheden per seconde. ‘Ongeveer de levenslange inspanning van ruwweg de helft van de volwassen bevolking van de Verenigde Staten is ervoor nodig om de gegevens van één uur interactie tussen de beide personen in kaart te brengen,’ stellen communicatiedeskundigen van de University of Pennsylvania.1

Als we ervan uitgaan dat er ontelbaar veel subtiele acties en reacties tussen twee personen worden uitgewisseld, hoe waarschijnlijk is het dat we een techniek zouden kunnen ontwikkelen waarmee we elke communicatievorm duidelijker, betrouwbaarder, geloofwaardiger en overtuigender maken?

Vastbesloten het antwoord op deze vraag te vinden, las ik bijna elk boek waarin communicatievaardigheden, charisma en de chemie tussen individuen aan de orde kwamen. Ik bestudeerde honderden onderzoeksverslagen over de eigenschappen waarop leiderschap en overtuigingskracht zijn gefundeerd. Onverschrokken sociale wetenschappers bleken geen enkel middel onbeproefd te hebben gelaten in hun zoektocht naar een allesverklarende theorie. Vanuit de hoopvolle verwachting dat charisma dieetafhankelijk zou zijn, hebben optimistisch ingestelde Chinese onderzoekers zelfs de relatie tussen iemands persoonlijkheidstype en het catecholaminegehalte in de urine van proefpersonen vergeleken.2 Bijna overbodig te vermelden dat hun bevindingen in een diepe lade zijn verdwenen.

Dale Carnegie was geweldig voor de twintigste eeuw, maar hoe zit het met de eenentwintigste eeuw?

De meeste onderzoeken die ik heb bestudeerd, bevestigen eenvoudig de principes van Dale Carnegies klassieker uit 1936: Hoe je vrienden maakt en mensen beïnvloedt.3 Volgens zijn onslijtbare wijsheden zul je altijd succes hebben wanneer je glimlacht, interesse in anderen toont en ervoor zorgt dat ze zich goed voelen over zichzelf. Niet echt verrassend, dacht ik bij mezelf. Deze principes gelden vandaag de dag nog evenzeer als in de jaren dertig van de twintigste eeuw.

Maar als Dale Carnegie en tientallen andere auteurs al jaren hetzelfde scherpzinnige advies hebben verstrekt, waarom zouden we dan nog een boek nodig hebben dat ons vertelt hoe we vrienden kunnen maken en anderen beïnvloeden? Twee kolossale redenen.

Eerste reden. Stel je ontmoet een wijsgeer die zegt: ‘Ben je in China, spreek dan Chinees.’ Maar hij geeft je geen onderricht in het Chinees. Dale Carnegie en veel communicatie-experts zijn net als deze wijsgeer: ze vertellen ons wat we moeten doen, maar niet hoe we het moeten doen. In de moderne, complexe wereld red je het niet alleen met de boodschap dat je altijd moet ‘glimlachen’ en ‘oprecht complimenten geven’. Gehaaide zakenlieden herkennen veel meer subtiele onderscheiden in onze glimlach, veel meer complexiteit in onze complimenten. Bekwame, aantrekkelijke personen worden al snel omgeven door glimlachende pluimstrijkers die belangstelling veinzen omdat ze een wit voetje bij hen willen halen. Potentiële klanten zijn de verkopers beu die hun vertellen dat een outfit hen ‘geweldig’ staat, terwijl ze hun vingers al laten roffelen op de kassatoetsen. Mensen zijn op hun hoede voor verleiders die hun toevertrouwen dat ze ‘betoverend mooi’ zijn, terwijl op de achtergrond de slaapkamerdeur openstaat.

Tweede reden. Aangezien we in een volstrekt andere tijd leven dan 1936, hebben we een nieuwe succesformule nodig. Om deze formule te achterhalen heb ik de supersterren van vandaag bestudeerd. Ik heb de technieken nader onderzocht die topverkopers gebruiken voor het sluiten van deals, die sprekers gebruiken voor het overtuigen van hun toehoorders, die geestelijken gebruiken voor het bekeren van volgelingen, artiesten voor het charmeren van toeschouwers, sekssymbolen voor het verleiden van het grote publiek en sporters voor het winnen van wedstrijden.

Ik heb de concrete bouwstenen achterhaald van de eigenschappen op basis waarvan zij succes hebben en die normaliter voor velen ongrijpbaar zijn. Deze bouwstenen heb ik opgesplitst in makkelijk te verteren informatieblokken, toegespitst op technieken die je direct kunt toepassen. Ik heb elke techniek, tip en truc een naam gegeven die je makkelijk kunt onthouden voor situaties waarin je mogelijk communicatieproblemen ondervindt. Vanaf het eerste moment dat ik deze technieken ben gaan uitwerken, heb ik ze gedeeld met mijn toehoorders overal in de Verenigde Staten. Daarnaast heb ik ook deelnemers aan mijn communicatieseminars om nieuwe ideeën gevraagd. Onder mijn cliënten bevinden zich veel ceo’s van Fortune 500-bedrijven en ook zij hebben enthousiast commentaar geleverd. In het gezelschap van succesvolle en geliefde leiders observeerde en analyseerde ik hun lichaamstaal en gezichtsuitdrukkingen. Ik luisterde aandachtig naar hun ongedwongen spreekstijl en woordkeuze en lette goed op hun timing. Ik keek nauwlettend toe hoe ze met hun familieleden, vrienden, kennissen en tegenstanders omgingen. Telkens wanneer ik in iemands manier van communiceren een stukje magie ontdekte, vroeg ik of ze dat specifieke facet eruit konden lichten, zodat we het felle spotlight van een kritische reflectie erover konden laten schijnen. We analyseerden elk facet gezamenlijk en ik maakte er vervolgens een praktisch toepasbare truc van die iedereen kan kopiëren en waarvan iedereen kan profiteren.

In dit boek zul je behalve mijn bevindingen ook een aantal geniale vondsten van zeer effectieve individuen terugvinden. Sommige dingen liggen subtiel. Andere zijn verrassend. Maar ze zijn allemaal haalbaar en kunnen onder bepaalde omstandigheden worden verwezenlijkt. Heb je deze aanwijzingen eenmaal onder de knie, dan zal iedereen – van nieuwe kennissen tot je familie, vrienden en zakenpartners – met plezier hun hart, huis, bedrijf en zelfs portemonnee voor je openen en alles voor je overhebben. En er is nog een bonus: wanneer je door het leven reilt en zeilt met behulp van je nieuwe communicatievaardigheden, zul je terugblikkend in je kielzog een aantal zeer gelukkige schenkers breeduit zien lachen.





Deel een

Hoe je alom nieuwsgierigheid wekt zonder dat je één woord hoeft te zeggen

Je hebt slechts tien seconden om te laten zien dat je een hele piet bent

In het precieze moment waarop twee individuen elkaar in het oog krijgen, zit een enorm potentieel verborgen. De eerste aanblik heeft op de ander dezelfde uitwerking als een stralend hologram. Je verschijning brandt zich in op het netvlies van je nieuwe kennis en zal voor altijd in zijn of haar geheugen gegrift staan.

Sommige begenadigde kunstenaars weten hoe ze deze levendige, vloeiende reactie treffend kunnen vastleggen. Mijn vriend Robert Grossman werkt als cartoonist voor Forbes, Newsweek, Sports Illustrated, Rolling Stone en vergelijkbare publicaties. Met zijn unieke talent geeft Bob niet alleen de fysieke details van zijn modellen weer, maar ook de essentie van hun persoonlijkheid. In zijn schetsblokken springen de fysieke verschijning én het karakter van honderden beroemdheden je meteen in het oog. Je hoeft maar één blik te werpen op zijn karikaturen van beroemdheden en je kunt hun ware persoonlijkheid zien.

Soms maakt Bob tijdens feesten op een cocktailservet een snelle schets van een van de aanwezigen. Hangend over Bobs schouder staan alle andere gasten stomverbaasd wanneer ze de afbeelding en essentie van de persoonlijkheid van de geportretteerde voor hun ogen zien materialiseren. Wanneer de karikatuur klaar is, legt Bob zijn pen neer en overhandigt hij het servet aan het model. Vaak verschijnt dan een verbaasde blik op diens gezicht. Het model mompelt uit beleefdheid meestal nog iets als: ‘Nou, eh, dat is geweldig. Maar dat ben ik toch niet?’

Uit de monden van de verzamelde toeschouwers klinkt dan in een overtuigend crescendo: ‘O, jawel! Dat ben jij zeker.’ Het model moet zijn tegensputteringen inslikken en kan enkel nog staren naar het beeld dat de wereld kennelijk van hem of haar heeft.

Tijdens een bezoek aan Bobs atelier vroeg ik hem hoe hij de persoonlijkheid van mensen zo goed wist vast te leggen. Hij zei: ‘Heel eenvoudig. Ik kijk goed naar ze.’

‘Nee, ik bedoel: hoe leg je hun persoonlijkheid vast? Moet je niet eerst veel research naar hun levensstijl, hun verhaal doen?’ vroeg ik.

‘Nee, ik zei het toch, Leil: ik kijk goed naar ze.’

‘Huh?’

Hij gaf me nader uitleg: ‘Bijna elk facet van iemands persoonlijkheid blijkt uit het uiterlijk, de lichaamshouding, de manier waarop ze bewegen. Kijk hier eens bijvoorbeeld naar.’ Hij pakte een map met zijn karikaturen van beroemde politici.

‘Let vooral ook goed op de gezichtshoek die ik gekozen heb,’ zei Bob, terwijl hij wees naar zijn weergave van verschillende presidenten. ‘Deze lijnen weerspiegelen de jongensachtigheid van Clinton,’ zei hij, wijzend op diens halve glimlach. ‘En deze de onhandigheid van George Bush senior,’ wijzend op een schouder. ‘En deze de charme van Reagan,’ wijzend op de lachende ogen van de oud-president. ‘Hierin herken je het wispelturige van Nixon,’ zei hij, wijzend op de steelse, scheve stand van diens hoofd. Nog dieper gravend in de map haalde hij Franklin Delano Roosevelt tevoorschijn. Wijzend naar diens hoog in de lucht gestoken neus, zei hij: ‘Hier zie je de trots van FDR.’

Alles valt kortom af te leiden uit iemands gezicht en lichaamshouding. Maar vooral eerste indrukken zijn onuitwisbaar. Hoe komt dat? Onze gehaaste wereld doet ons hoofd tollen met haar overdaad aan informatie en de prikkels waarmee we continu worden gebombardeerd. We moeten snel een oordeel vormen als we de wereld willen begrijpen en verdergaan met de dingen die we moeten doen. Wanneer we iemand ontmoeten, maken we onmiddellijk een mentale momentopname. Dit beeld dat we van de ander vormen, zullen we vervolgens lange tijd als uitgangspunt gebruiken.

Je lichaam schreeuwt het al uit, nog voor er één woord over je lippen is gekomen

Is dit beeld dat we op basis van de eerste aanblik van de ander vormen ook nauwkeurig? Verrassend genoeg wel. Nog voor er een eerste lettergreep over je lippen is gekomen, heeft de essentie van jóú zich al een weg gebaand naar het brein van de ander. Hoe je eruitziet en de manier waarop je je beweegt, bepaalt voor meer dan 80 procent iemands eerste indruk van jou. Daar hoeft geen woord bij te worden gezegd.

Ik heb gewoond en gewerkt in landen waar ik de taal niet sprak. Toch heb ik in de loop van de jaren, zonder dat er één verstaanbaar woord tussen mij en mijn collega’s werd uitgewisseld, gemerkt dat mijn eerste indruk van iemand altijd klopte. Wanneer ik nieuwe collega’s ontmoette, wist ik meteen of ze welwillend tegenover me stonden, hoe zelfverzekerd ze waren en hoeveel aanzien ze – bij benadering – binnen de onderneming genoten. Ik hoefde slechts te kijken naar hun gebaren en bewegingen om vast te stellen wie de zwaargewichten en wie de weltergewichten waren.

Ik bezit vanzelfsprekend geen bovennatuurlijke krachten. Ook jij kunt dit soort dingen te weten komen. Hoe dan? Je hebt een zesde zintuig dat jou alles over de ander duidelijk maakt, zelfs nog voordat je een kans hebt gehad je emoties of gedachten te verwerken. Uit studies is naar voren gekomen dat we al een emotionele reactie hebben voordat ons brein de tijd heeft gekregen de oorzaak van die reactie te registreren.4 Op het moment dat iemand jou in het oog krijgt, ondergaat hij of zij een voltreffer waarvan de impact de basis legt voor jullie verdere relatie. Bob legde me uit dat hij juist de eerste voltreffer in zijn karikaturen wil vastleggen.

Aangezien ik alles waar ik mee te maken kreeg onmiddellijk in het perspectief van How to talk to anyone plaatste, vroeg ik: ‘Bob, als jij iemand wilt portretteren die echt cool is, je weet wel: intelligent, sterk, charismatisch, principieel, fascinerend, zorgzaam, geïnteresseerd in anderen…’

‘Dat is heel makkelijk,’ onderbrak Bob me. Hij wist precies waar ik naartoe wilde. ‘Dan teken ik ze gewoon in een imposante houding: de kin fier omhoog, een zelfverzekerde glimlach, een heldere blik in de ogen.’ Dat is in zoveel woorden het ideaalbeeld waaraan iemand moet voldoen die heel wat voorstelt.

Hoe je als een echte persoonlijkheid overkomt

Mijn vriendin Karen is een gerespecteerde professional in de interieurbranche. Haar partner is een grote naam in de communicatiesector. Ze hebben twee zoontjes.

Als Karen een evenement van de interieurbranche bijwoont, toont iedereen veel respect voor haar. Ze is een uiterst belangrijke naam in dat wereldje. Op conventies verdringen collega’s zich om haar heen in de hoop dat iedereen ziet dat ze een praatje met haar maken. Ze hopen dat ze zij aan zij met haar op de foto worden vastgelegd voor rapportages in vakbladen als Home Furnishings Executive en Furniture World.

Als Karen haar partner vergezelt naar bijeenkomsten in de communicatiesector, is het echter net alsof ze niets voorstelt, beklaagt ze zich. En ook wanneer Karen haar kinderen naar school brengt, is ze gewoon een ouder als alle andere ouders. Op een dag vroeg ze me: ‘Leil, hoe kan ik in een menigte opvallen, zodat ook mensen die me niet kennen me zullen aanspreken of op zijn minst denken dat ik als persoon interessant genoeg ben?’ Met behulp van de technieken in dit deel kan ook jij dát voor elkaar krijgen. Wanneer je een van de volgende negen technieken toepast, zul je op iedereen die je tegenkomt als echte persoonlijkheid overkomen. Je zult in elke menigte opvallen, ook wanneer het om een andere groep gaat dan je vertrouwde publiek.

We beginnen met je glimlach.





★

1. Hoe je door net iets anders te glimlachen mensen kunt betoveren

Een van Dale Carnegies zes musts in Hoe je vrienden maakt en mensen beïnvloedt is: GLIMLACH! In elk decennium sinds 1936 is deze aanwijzing herhaald door vrijwel elke communicatiegoeroe die een pen op papier heeft gezet of zijn of haar wijsheid via andere wegen heeft verspreid. In de eenentwintigste eeuw is het echter hoog tijd om de rol van de glimlach in relaties opnieuw onder de loep te leggen. Wanneer je je in Dale Carnegies advies verdiept, besef je al snel dat de gelikte glimlach van 1936 niet altijd meer even effectief is. En zeker tegenwoordig niet.

De ouderwetse instant grijns legt voor het moderne verfijnde publiek amper nog gewicht in de schaal. Kijk maar naar wereldleiders, toponderhandelaars en ceo’s van multinationals: onder hen zul je maar weinig glimlachende vleiers of lachebekjes aantreffen. Hoofdrolspelers uit alle lagen van de bevolking, die actief zijn op de meest uiteenlopende terreinen, upgraden hun glimlach zodat die een krachtigere uitwerking heeft en de wereld hen ook toelacht.

Onderzoekers onderscheiden tientallen soorten glimlachen. Deze variëren van de strakke grijns met dunne lippen van een betrapte leugenaar tot de volle, zachte glimlach van een baby die je kietelt. Sommige glimlachen zijn warm, andere onderkoeld. Er zijn oprechte glimlachen en nepglimlachen. (Je hebt de laatste soort vaak genoeg kunnen zien op het gezicht van kennissen die zeggen dat ze blij zijn dat je langskomt of presidentskandidaten die je woonplaats bezoeken en zeggen dat ze blij zijn om hier in eh… eh…). Grote winnaars zijn ervan doordrongen dat de glimlach een van de krachtigste wapens in de sociale omgang is. Ze hebben die dan ook voor een maximale impact tot in de puntjes verfijnd.

Hoe je je glimlach tot in de puntjes verfijnt

Vorig jaar nam mijn oude schoolvriendin Missy de leiding in haar familiebedrijf over. Het betreft een onderneming in het Midden-Westen die golfkartonnen verpakkingsmateriaal voor fabrieken produceert. Op een dag belde Missy me met de boodschap dat ze naar New York kwam waar ze nieuwe opdrachten wilde werven. Ze nodigde me uit voor een diner met enkele potentiële klanten. Ik keek ernaar uit de glimlach van mijn vriendin terug te zien en haar aanstekelijke lach weer te horen. Missy was een onverbeterlijke giecheltante en juist dat was voor mij een belangrijk onderdeel van haar natuurlijke charmes.

Kort nadat haar vader was overleden, had ze me geïnformeerd dat ze de zaak ging overnemen. Op het eerste gezicht vond ik Missy’s persoonlijkheid iets te sprankelend om als ceo in deze branche te functioneren. Maar hé, wat weet ik nou van de golfkartonbusiness?

Zij, de drie potentiële klanten en ik troffen elkaar in de lounge van een restaurant in het centrum van New York. Terwijl we naar de eetzaal liepen, fluisterde Missy me toe: ‘Noem me alsjeblieft Melissa vanavond.’

‘Natuurlijk, er zijn maar weinig bedrijfsleiders die zich Missy noemen!’ knipoogde ik. Al gauw nadat de hoofdkelner ons naar onze tafel had gebracht, viel me op dat Melissa een geheel andere vrouw was dan het giechelende meisje dat ik van school kende. Ze was nog even charmant en lachte nog even vaak als vroeger. Toch was er iets veranderd, al kon ik mijn vinger er niet helemaal op leggen.

Hoewel nog even sprankelend als altijd, kreeg ik de indruk dat alles wat Melissa zei meer inzichtelijk en weldoordacht was. Ze reageerde met warmte op wat de potentiële klanten zeiden en ik merkte dat ook zij haar heel aardig vonden. Dat deed me deugd, want al snel werd duidelijk dat mijn vriendin deze avond een knock-out ging scoren. Aan het eind van de avond had Melissa drie grote nieuwe klanten erbij.

Na afloop zat ik met haar in een taxi en zei: ‘Missy, je hebt echt een enorme ontwikkeling doorgemaakt sinds je de onderneming hebt overgenomen. Je hebt je persoonlijkheid ongelofelijk ontplooid. Je hebt nu echt de uitstraling van een coole zakenvrouw.’

‘Er is maar één dingetje echt veranderd,’ zei ze.

‘Wat dan?’

‘Mijn glimlach,’ zei ze.

‘Je wat?’ vroeg ik ongelovig.

‘Mijn glimlach,’ herhaalde ze alsof ik haar niet had gehoord. Met een ietwat afwezige blik vervolgde ze: ‘Toen papa ziek werd en ik wist dat ik over een paar jaar de zaak zou moeten overnemen, riep hij me een keer bij zich. We voerden toen een gesprek dat mijn leven heeft veranderd. Ik zal zijn woorden nooit vergeten. Papa zei: “Missy, schat, herinner je je dat oude liedje ‘I loves ya, honey, but yer feet’s too big?’ Nou, als jij het in de kartonbusiness wilt maken, laat me je dan dit zeggen: I’I loves ya, honey, but yer smile’s too quick’.”

Hij haalde een vergeeld krantenartikel tevoorschijn dat hij had bewaard tot hij de tijd er rijp voor vond. Het ging over een onderzoek naar de acceptatie van vrouwen in het bedrijfsleven. Daaruit bleek dat vrouwen die minder snel glimlachen veel geloofwaardiger worden gevonden.

Terwijl Missy haar verhaal vertelde, moest ik denken aan historisch belangrijke vrouwen als Margaret Thatcher, Indira Gandhi, Golda Meir, Madeleine Albright en andere machtige vrouwen. Geen van hen stond erom bekend dat ze snel zouden glimlachen.

Missy vervolgde: ‘Het onderzoek stelde dat een grote, warme glimlach een pluspunt is, maar alleen als je niet onmiddellijk glimlacht. Als je een korte pauze inlast, verleent dat je extra geloofwaardigheid.’ Vanaf dat moment, zo legde Missy uit, toonde ze klanten en zakenrelaties haar grote glimlach. Ze had zichzelf echter wel aangeleerd minder snel te glimlachen. Zo kwam haar glimlach oprechter en persoonlijker op hen over.

Dit verklaarde alles! Missy’s ingehouden glimlach gaf haar persoonlijkheid een rijkere, diepere, oprechtere allure. Hoewel de ingebouwde vertraging minder dan een seconde bedroeg, kregen de ontvangers van haar mooie grote glimlach de indruk dat hij speciaal voor hen bestemd was.

Ik besloot een uitgebreider onderzoek naar de glimlach te doen. Als je nieuwe schoenen wilt, kijk je voortdurend naar ieders voeten. Wanneer je besluit om van kapsel te veranderen, kijk je naar ieders kapsel. Een aantal maanden bestudeerde ik doelgericht de glimlach van anderen. Ik keek naar glimlachen op straat. Ik keek naar glimlachen op tv. Ik keek naar de glimlach van politici, geestelijken, bedrijfsgiganten en wereldleiders. Mijn bevindingen? Te midden van een overvloed aan glinsterende tanden en opkrullende lippen ontdekte ik dat personen die met hun glimlach wachten altijd geloofwaardiger en meer integer overkomen. Maar als ze dan glimlachen, doortrekt die geleidelijk hun hele gezicht en overspoelt hun gelaat als een gestage vloed. Daarom noem ik dit de Overspoelende glimlach-techniek.


Techniek # 1 Overspoelende glimlach

Glimlach niet meteen wanneer je iemand begroet, want dan lijkt het alsof je iedereen die je tegenkomt altijd op dezelfde manier behandelt. Kijk eerst een seconde naar het gezicht van de ander. Pauzeer. Neem hun persoonlijkheid in je op. En tover dan die grote, warme, ontvankelijke glimlach op je gezicht die tegelijk een sprankeling in je ogen oproept. Je glimlach zal de ontvanger overspoelen als een warme golf. De vertraging van een fractie van een seconde overtuigt anderen ervan dat jouw overspoelende glimlach welgemeend en specifiek voor hen bestemd is.



Laten we het nu een paar centimeter hogerop zoeken bij de twee krachtigste communicatiemiddelen die je bezit: je ogen.
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2. Hoe je door je oogopslag intelligent en begripvol overkomt

Het kan amper een overdrijving worden genoemd wanneer iemand zegt dat Helena van Troje met haar oogopslag oorlogsschepen heeft doen uitvaren en dat Davy Crockett een beer zolang kon aanstaren dat het beest zich uit de voeten maakte. Je ogen zijn als granaten waarmee je bij de ander emoties tot ontsteking kunt brengen. Net zoals vechtsporters hun vuisten als dodelijke wapens moeten registreren, kun jij je ogen als een psychologisch dodelijk wapen laten registreren wanneer je de volgende oogcontacttechnieken onder de knie hebt.

De grote deelnemers van het spel kijken altijd verder dan de conventionele wijsheid die stelt: ‘Houd te allen tijde oogcontact.’ Ten eerste beseffen ze dat intensief oogcontact op achterdochtige of onzekere personen kan overkomen als een aanstootgevende inbreuk op hun leven.

In mijn jeugd hadden we thuis een Haïtiaanse huishoudster die er allerlei soorten bijgeloof over heksen, tovenaars en zwarte magie op nahield. Ze wilde nooit alleen worden gelaten met mijn Siamese kat Louie. ‘Louie ziet dwars door me heen en kijkt tot in mijn ziel,’ fluisterde ze angstig.

In sommige culturen wordt intensief oogcontact in verband gebracht met hekserij. In andere culturen wordt een starende blik als bedreigend of respectloos ervaren. Grote spelers in de internationale scene weten dit. Ze nemen in hun handbagage dan ook liever een boek over cultuurverschillen in lichaamstaal mee dan een taalgidsje. De grote winnaars weten echter ook dat nadrukkelijk oogcontact voordelen kan opleveren in onze cultuur, vooral tussen de verschillende seksen. In het zakenleven kunnen tussen mannen en vrouwen – ook wanneer er geen romantiek in het spel is – rake klappen worden uitgedeeld met behulp van intensief oogcontact.

Een researchcentrum in Boston heeft onderzocht of het effect van oogcontact ook exact viel te meten.5 Onderzoekers vroegen aan mannen en vrouwen of ze twee minuten in tweetallen een luchtig gesprekje wilden voeren. De helft van de proefpersonen kreeg als opdracht mee dat ze moesten tellen hoe vaak hun gesprekspartner met de ogen knipperde. Zonder dat ze het doorhadden, gingen ze daardoor een intensief oogcontact met de ander aan. De andere helft van de proefpersonen kreeg geen specifieke aanwijzingen voor het gesprek. Na afloop kregen alle proefpersonen een aantal vragen voorgelegd. Uit de antwoorden bleek dat de nietsvermoedende knipperaars significant meer respect en genegenheid voelden voor hun collega’s. De laatsten hadden echter eenvoudig, zonder dat de anderen dat wisten, het aantal keren geteld dat ze met hun ogen knipperden.

Dit gevoel van betrokkenheid dat intensief oogcontact bij de ander kan oproepen, heb ik zelf ook aan den lijve ervaren. Tijdens een lezing voor een publiek van honderden mensen trok het gezicht van één vrouw in het publiek onmiddellijk mijn aandacht. Ze had geen bijzonder of uniek uiterlijk, maar ze werd al gauw de focus van mijn aandacht tijdens de lezing. Waarom? Omdat ze geen enkel moment haar ogen van mij afwendde. Zelfs als ik iets had betoogd en een moment zweeg, hield ze haar ogen strak op me gericht. Ik had het gevoel dat ze met volle teugen van mijn woorden genoot en dat ze amper kon wachten tot het eerstvolgende inzicht over mijn lippen kwam. Ik vond het heerlijk! Haar concentratie en duidelijke fascinatie inspireerden me en ik kwam opeens op anekdotes en inzichten waar ik al lange tijd niet meer aan had gedacht.

Onmiddellijk na de lezing wilde ik deze nieuwe vriendin aanspreken die zo geboeid was geweest door mijn woorden. Terwijl het publiek de zaal verliet, schoot ik snel achter mijn grote fan aan. ‘Neem me niet kwalijk,’ zei ik. Mijn fan liep door. ‘Excuseer me,’ herhaalde ik iets luider. Mijn bewonderaarster veranderde niet van tempo en liep stug door. Ik volgde haar de gang op en tikte haar zachtjes op de schouder. Ze draaide zich met een verbaasde blik in de ogen om. Ik mompelde dat ik het bijzonder gewaardeerd had dat ze mijn lezing zo geconcentreerd had gevolgd en vroeg of ik haar een paar vragen mocht stellen.

‘Heb je nog veel aan de lezing gehad?’ waagde ik.

‘Nou, nee, niet echt,’ antwoordde ze ronduit. ‘Soms kostte het me moeite te begrijpen wat je zei, want je liep alsmaar over het podium rond en je keek steeds weer een andere kant op.’

In een flits begreep ik haar: deze vrouw was slechthorend. Het waren niet mijn woorden die haar zo hadden geboeid, zoals ik had gehoopt. Mijn lezing had haar minder geboeid dan ik had willen geloven. De enige reden waarom ze haar blik zo strak op me gericht gehouden had, was omdat ze mijn lippen wilde kunnen lezen! Niettemin had haar oogcontact mij tijdens de lezing zoveel plezier en inspiratie opgeleverd dat ik haar voor een kopje koffie uitnodigde. Het daaropvolgende uur besteedde ik geheel aan het samenvatten van mijn lezing voor haar. Krachtig spul hoor, intensief oogcontact.

Meet jezelf een nog intelligentere blik aan

Er is nog een argument dat pleit voor intensief oogcontact. Deze vorm van oogcontact kan niet alleen respect en genegenheid oproepen, maar ook de indruk wekken dat je een intelligent en abstract denker bent. Omdat abstracte denkers nieuwe gegevens gemakkelijker verwerken dan concrete denkers, kunnen zij tijdens een gesprek de ander in de ogen blijven kijken wanneer er stiltes vallen. Hun gedachten worden niet afgeleid door het oogcontact.6

Terug naar onze kloeke psychologen. Onderzoekers van Yale die meenden dat ze de onomstotelijke waarheid over oogcontact op het spoor waren, verrichtten een onderzoek dat volgens hen zou bevestigen dat meer oogcontact ook tot meer positieve gevoelens leidde. In het onderzoek lieten ze proefpersonen een persoonlijk onthullende monoloog houden. Ze vroegen toehoorders om op basis van een glijdende schaal meer of minder oogcontact te maken, terwijl hun gesprekspartner zijn of haar verhaal hield.

De uitkomst? De zaken voltrokken zich zoals verwacht. Wanneer een vrouw haar persoonlijke verhaal aan een andere vrouw vertelde, bevorderde meer oogcontact het gevoel van intimiteit. Maar bij de mannen verliep het totaal anders. Sommige mannelijke proefpersonen ervaarden het als vijandig wanneer ze te lang door een andere man werden aangekeken. Anderen voelden zich bedreigd. Enkele mannen vonden zelfs dat hun gesprekspartner zich te geïnteresseerd in hen toonde en wilden hem een knal geven.

De emotionele reactie van een gesprekspartner op jouw starende blik heeft een biologische achtergrond. Wanneer iemand je strak aankijkt, leidt dat tot een verhoogde hartslag en komt er een adrenalineachtige stof in de bloedbaan vrij.7 Dit is dezelfde fysieke reactie die mensen hebben wanneer ze verliefd worden. En als je doelbewust het oogcontact intensiveert – ook tijdens alledaagse zakelijke en sociale interacties – zal de ander denken dat jij bijvoorbeeld bent ingenomen door hun charme.

Mannen die met vrouwen praten en vrouwen die met mannen of vrouwen praten: maak gebruik van deze techniek die ik Magneetogen noem. Je gesprekspartner zal er blij mee zijn en jij kunt er je voordeel mee doen. (Voor de heren volgt later nog een aangepaste techniek die je van man tot man kunt gebruiken.)


Techniek # 2 Magneetogen

Laat je ogen als twee magneten de ogen van je gesprekspartner volgen. Verbreek geen moment het oogcontact, zelfs niet wanneer de ander is uitgesproken. Als je moet wegkijken, doe dat dan heel geleidelijk, alsof je eigenlijk iets anders van plan was. Houd de magnetische aantrekkingskracht tussen jullie ogen zo lang mogelijk vol tot je niet anders meer kunt.



Hoe zit het met starende mannen?

Heren, ook als je met een man praat, kun je de Magneetogentechniek toepassen. Zorg echter voor een minder intens verbonden blik wanneer je met een andere man een persoonlijke zaak bespreekt, zodat je toehoorder zich niet bedreigd voelt of je intenties verkeerd interpreteert. Maak hoe dan ook iets meer oogcontact dan gewoonlijk wanneer je met een man alledaagse dingen bespreekt; nog meer wanneer je dat met een vrouw doet. Op die manier zend je namelijk subliminaal een boodschap van begrip en respect uit.

Mijn vriend Sammy is een verkoper die – meestal zonder dat hij het doorheeft – als een arrogante kwast kan overkomen. Hij bedoelt het niet kwaad, maar door zijn bruuske manier van doen treedt hij de gevoelens van anderen soms met voeten.

Toen we een keer samen in een restaurant zaten, vertelde ik hem over de Magneetogen-techniek. Ik merkte meteen dat hij mijn woorden ter harte had genomen. De ober kwam onze bestelling opnemen en Sammy keek hem strak aan. Hij flapte niet, zoals gewoonlijk, met zijn neus diep in de menukaart zijn bestelling eruit. Hij glimlachte, zei wat hij graag als voorgerecht wilde en richtte zijn blik kort op de ogen van de ober. Pas daarna keek hij weer op de menukaart om een hoofdgerecht uit te kiezen. Ik kon het bijna niet geloven hoe verschillend Sammy op dat moment als persoon overkwam! Hij bezat opeens de uitstraling van een gevoelige, zorgzame man. En daar waren slechts twee extra seconden oogcontact voor nodig geweest. Ik merkte ook dat zijn Magneetogen een effect op de ober hadden. De rest van de avond werden we buitengewoon vriendelijk bediend.

Een week later belde Sammy me op en zei: ‘Leil, jouw Magneetogentechniek heeft mijn leven veranderd. Bij vrouwen laat ik mijn ogen echt als een magneet werken en bij mannen iets minder, maar iedereen behandelt me nu met zoveel meer respect. Ik denk dat het een van de redenen is waarom ik afgelopen week meer heb verkocht dan in de hele vorige maand bij elkaar!’

Heb je voor werk met klanten of cliënten te maken, dan kan Magneetogen een zegen voor je portemonnee betekenen. In de westerse cultuur interpreteren veel mensen intensief oogcontact als een teken van vertrouwen, van deskundigheid en als een ‘ik ben hier voor je’-houding.

Laten we een stapje verder gaan. Net zoals een sterk geneesmiddel kan doden of genezen, kan de volgende oogcontacttechniek anderen voor je innemen of hen juist wegjagen.





★

3. Hoe je door je oogopslag anderen verliefd op jou laat worden

We halen er nu het zwaarste ogengeschut bij: superlijm-ogen. Laten we dit de Epoxylijm-ogen-techniek noemen. Grote spelers gebruiken Epoxylijm-ogen onder andere wanneer ze werknemers evalueren en rechercheurs gebruiken deze techniek als ze een verdachte willen intimideren.

Er zijn minstens drie personen bij deze techniek betrokken: jijzelf, je doelwit en een andere persoon. Het werkt als volgt: wanneer we in gesprek zijn met twee of meer mensen, kijken we meestal naar de persoon die aan het woord is. De Epoxylijm-ogen-techniek houdt echter in dat je je richt op een van de luisteraars – jouw doelwit – in plaats van op de spreker. Deze techniek zal je doelwit enigszins van hun stuk brengen en hij of zij zal zich afvragen: waarom kijkt die persoon mij aan in plaats van de spreker? Je doelwit merkt dat jij uiterst geïnteresseerd bent in zijn of haar reactie.

Human resources professionals passen de Epoxylijmogen-techniek toe, niet zozeer om de techniek zelf, maar omdat ze vooral geïnteresseerd zijn hoe potentiële werknemers reageren wanneer ze bepaalde ideeën krijgen voorgelegd. Ook advocaten, werkgevers, rechercheurs, psychologen en andere professionals die de reactie van een ander beroepsmatig moeten peilen, gebruiken Epoxylijm-ogen voor hun analytische doeleinden.

Wanneer je Epoxylijm-ogen in de praktijk brengt, verstuur je een signaal dat de ander je boeit, maar ook dat jij veel zelfvertrouwen hebt. Aangezien Epoxylijm-ogen jou in een positie brengt waarbij je de ander beoordeelt, moet je wel voorzichtig zijn. Overdrijf het niet, want anders riskeer je dat je arrogant en brutaal overkomt.


Techniek # 3 Epoxylijm-ogen

Deze impertinente techniek heeft een krachtig effect. Blijf je doelwit strak aankijken, ook als een derde persoon het woord voert. Ongeacht wie er spreekt, blijf doelbewust de man of vrouw aankijken op wie jij indruk wilt maken.



Pas Epoxylijm-ogen toe wanneer je iemands hartstocht wilt prikkelen

Hangt er romantiek in de lucht, dan kun je met behulp van Epoxylijm-ogen ook een andere boodschap afgeven: ‘Ik kan mijn ogen niet van jou afhouden.’ ‘Ik heb enkel en alleen oog voor jou.’ Antropologen noemen onze ogen ‘het eerste orgaan van de liefde’, mede omdat uit onderzoek is gebleken dat intensief oogcontact de hartslag kan beïnvloeden.8 Ook komt er dan in het zenuwstelsel het stofje fenylethylamine vrij. Dit hormoon speelt een rol bij erotische opwinding, wat verklaart waarom intensief oogcontact soms als opwindend wordt ervaren.

Dus als je een persoon aantrekkelijk vindt dan kan de Epoxylijm-ogen-techniek heel effectief zijn. De persoon kan zijn of haar nerveuze reactie op jouw impertinente blikken als een teken van ontluikende verliefdheid interpreteren. Als hij of zij je echter niet aantrekkelijk of aardig vindt, kan de Epoxylijm-ogen als ronduit onaangenaam ervaren worden. (Pas de techniek nooit in het openbaar op vreemden toe. Je riskeert aangehouden te worden!)





★

4. Hoe je overal waar je gaat en staat als een grote winnaar overkomt

Wellicht ken je dit fragment uit een oud liedje van Shirley Bassey: ‘Zodra jij de kroeg binnenkwam, wist ik dat jij een man van aanzien was, a real big spender. Je ziet er goed uit, zo enorm verfijnd. Lieverd, zou je niet willen weten wat zich nu in mijn hoofd afspeelt?’

Het is niet mijn bedoeling dat je nu op een ‘real big spender’ gaat lijken. Mijn bedoeling is eerder dat jij, vanaf het eerste moment dat anderen je opmerken, voor hen het prestige van een echte persoonlijkheid uitstraalt. Daarom gaan we nu verder met de belangrijkste techniek waarmee je ervoor kunt zorgen dat je uitstraalt dat je heel wat voorstelt.

Wanneer de arts met zo’n gemeen hamertje op je knie tikt, schiet je voet automatisch naar voren. Deze kniereflex is een voorspelbare reactie. Ons lichaam heeft echter meer van dit soort reflexmatige reacties in petto. Wanneer je door een overweldigend gevoel van geluk wordt overspoeld en jezelf een absolute winnaar voelt, gaat je kin automatisch omhoog en gaan je schouders onbewust naar achteren. Je lippen krullen op tot een glimlach en in je ogen verschijnt er een warme gloed.

Dit is de aanblik die winnaars constant laten zien. Ze staan zelfverzekerd rechtop. Uit hun manier van bewegen spreekt een groot zelfvertrouwen. Ze glimlachen lichtjes, maar trots. Het staat buiten kijf: met de juiste lichaamshouding kan ook jij laten zien dat je gewend bent aan de top te staan.

Hoewel miljoenen ouders met hun knokkels tegen de schouderbladen van hun kinderen hebben geduwd en triljoenen leraren hun leerlingen hebben gecommandeerd rechtop te gaan staan, heeft dit niet mogen baten. We zijn een natie van slungels. We hebben behoefte aan een techniek die strenger is dan onze leraren en overtuigender dan onze ouders, willen we ons de houding van een echte persoonlijkheid aanmeten.

Er bestaat één beroep waarin een perfecte houding en een perfect evenwichtsgevoel niet alleen wenselijk zijn, maar ook het verschil tussen leven en dood maken. Voor een acrobaat kan één verkeerde beweging, één afhangende schouder of één reflexmatige knippering van de ogen fataal zijn.

Ik zal nooit de eerste keer vergeten dat mijn moeder me meenam naar het circus. Toen zeven mannen en vrouwen de circuspiste kwamen oprennen, kwam het publiek als één blok overeind. Alle aanwezigen juichten de acrobaten met luide, donderende kreten toe. Mijn moeder fluisterde vol respect in mijn oor dat dit de Geweldige Wallenda’s waren: de enige groep ter wereld die hoog in de nok en zonder valnet een piramide van zeven personen vormde.

Van het ene op het andere moment viel de menigte stil. Terwijl Karl en Herman Wallenda hun volgzame familieleden in het Duits aanwijzingen gaven, was in de hele circustent geen nies of hoest meer te horen. De acrobaten vormden hoog in de circustent een majestueuze menselijke piramide. Vervolgens voerden ze tientallen meters boven de harde vloer van de circuspiste hun hachelijke koorddans uit. Er hing geen vangnet onder hen, wat een gewisse doodsmak kon betekenen. Een onvergetelijk beeld.

Even onvergetelijk voor mij was de schoonheid en elegantie waarmee de zeven Wallenda’s zich na hun act naar het midden van de circustent spoedden en diep voor het publiek bogen. Ze stonden volmaakt op één lijn opgesteld, de kin omhoog, de schouders naar achteren. Door hun trotse houding kreeg ik de indruk dat hun voeten de grond niet raakten. Elke spier van hun lichaam straalde fierheid, succes en levensvreugde uit. (‘We hebben het weer geflikt!’)

Met behulp van de volgende visualisatietechniek kun jij een lichaamshouding aanleren die jou er als een winnaar laat uitzien en die je hetzelfde gevoel van trots, succes en levensvreugde zal geven als bij de Wallenda’s.

Je houding is de beste barometer van succes

Stel je voor dat je een wereldberoemde acrobaat bent. Je bent de nummer één in de act die de IJzeren Kaak wordt genoemd en je staat klaar in de coulissen van een wereldberoemd circus. Binnen enkele momenten zul je de circuspiste betreden en het publiek betoveren met de evenwichtskunsten en de precisie van jouw act.

Stel je nu voor dat je ergens door een deur loopt – de deur van je kantoor, een feestzaal, een vergaderruimte of gewoon je eigen keuken – en dat aan de deurpost een kabel hangt, waaraan een met leer bekleed ijzeren mondstuk is bevestigd. Het mondstuk schommelt ongeveer 1 centimeter boven je hoofd. Wanneer je door de deur gaat, doe je je hoofd naar achteren en neem je het imaginaire bit in je mond. Doordat het mondstuk je wangen iets naar achteren duwt, lijkt het net alsof je glimlacht. Hangend aan het mondstuk zweef je de hoogte in. Terwijl je boven het naar adem snakkende publiek uitstijgt, neem je een perfect uitgelijnde houding aan: je hoofd omhoog, de schouders naar achteren, je torso recht boven de heupen, je voeten gewichtloos. Boven in de circustent draai je als een sierlijke tol rond, terwijl het publiek verbaasd en bewonderend de nek uitstrekt om je te volgen. Nu, exact op dit moment, zie je er heel belangrijk uit oftewel als een echte persoonlijkheid.

Op een dag besloot ik deze Hangen aan je tanden-techniek zelf uit te proberen. Ik ging na hoe vaak ik ergens door een deuropening liep: zestig keer, ook thuis. Reken maar na: twee keer de voordeur uit, twee keer naar binnen, zes keer naar de badkamer en het toilet, acht keer naar de keuken en dan nog door talloze deuren op kantoor. Dat tikt al snel aan. En als je kunt visualiseren dat je iets zestig keer per dag doet, groeit het bijna vanzelf uit tot een gewoonte! Gewoontegetrouw de juiste lichaamshouding aannemen is het eerste herkenningsteken van grote winnaars.

Je bent er nu klaar voor zwevend een ruimte te betreden en iedereen aan je te binden of een deal af te sluiten (of misschien neem je er gewoon genoegen mee dat je eruitziet als de belangrijkste persoon in de ruimte).

Inmiddels beschikken we over























OPS/Images/cover.jpg
DE INTERNATIONALE BESTSELLER

How 10
f1alk 10
anyone

92 tips voor sociaal succes






OPS/Fonts/MinionPro-BoldIt.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-SemiBold.ttf


OPS/Text/toc.xhtml




Inhoud





		Cover



		Titelpagina



		Colofon



		Inhoud



		Hoe je alles van iedereen gedaan kunt krijgen (of daar in elk geval een goede gooi naar doet)



		Deel een: hoe je alom nieuwsgierigheid wekt zonder dat je één woord hoeft te zeggen



		1. Hoe je door net iets anders te glimlachen mensen kunt betoveren



		2. Hoe je door je oogopslag intelligent en begripvol overkomt



		3. Hoe je door je oogopslag anderen verliefd op jou laat worden



		4. Hoe je overal waar je gaat en staat als een grote winnaar overkomt



		5. Hoe je iedereen kunt inpalmen door een beroep te doen op hun ‘innerlijke kleuter’



		6. Hoe je de ander in één oogopslag het gevoel geeft dat je een goede, oude vriend bent



		7. Hoe je op iedereen als 100 procent betrouwbaar overkomt



		8. Hoe je de gedachten van anderen kunt lezen alsof je over buitenzintuiglijke waarneming beschikt



		9. Hoe je voor elkaar krijgt dat jou niets meer ontgaat







		Deel twee: hoe je weet wat je moet zeggen nadat je ‘hoi’ hebt gezegd



		10. Hoe je geweldige smalltalk begint



		11. Hoe het klinkt alsof je een superpersoonlijkheid hebt (ongeacht wat je zegt)



		12. Hoe je ervoor zorgt dat mensen een gesprek met je willen beginnen



		13. Hoe je ervoor zorgt dat je de mensen ontmoet die jíj wilt ontmoeten



		14. Hoe je jezelf toegang verschaft tot een besloten gezelschap



		15. Hoe je ‘en waar kom jij vandaan?’ spannend laat klinken



		16. Hoe je elke keer als winnaar voor de dag komt wanneer ze je vragen: ‘en wat doe jij?’



		17. Hoe je als gastheer/-vrouw je gasten het best aan elkaar kunt voorstellen



		18. Hoe je een stilvallend gesprek weer leven in kunt blazen



		19. Hoe je de ander kunt boeien met je keuze van gespreksonderwerp: zijzelf!



		20. Hoe je je nooit meer hoeft af te vragen wat je hierna moet zeggen



		21. Hoe je ervoor zorgt dat zij gezellig aan de praat raken (zodat jij er desgewenst tussenuit kunt knijpen)



		22. Hoe je overkomt als een positief ingesteld persoon



		23. Hoe je altijd iets interessants hebt te verkondigen







		Deel drie: hoe je praat als een vip



		24. Hoe je erachter komt wat voor werk iemand doet (zonder het te vragen!)



		25. Hoe je reageert als ze vragen: ‘en wat doe jíj?’



		26. Hoe je nog slimmer kunt overkomen dan je al bent



		27. Hoe je niet te gretig overkomt (laat ze zelf de overeenkomsten tussen jullie ontdekken)



		28. Hoe je met ‘eerst jíj’ hun respect en genegenheid wint



		29. Hoe je ze het gevoel geeft dat je ‘niet zomaar naar niemand glimlacht’



		30. Hoe je voorkomt dat je als een sukkel overkomt



		31. Hoe je de trucs van motivational speakers kunt gebruiken ter verbetering van je conversatietechniek



		32. Hoe je spreekt als de grote winnaars (grote winnaars zijn to the point)



		33. Hoe je de allergrootste gespreksblunder vermijdt



		34. Hoe je ze slecht nieuws brengt (terwijl ze jou nog leuker gaan vinden)



		35. Hoe je reageert als je geen antwoord wilt geven (en wenst dat ze hun mond houden)



		36. Hoe je praat met een beroemdheid



		37. Hoe je ervoor zorgt dat ze je willen bedanken







		Deel vier: hoe je in alle kringen als insider zult overkomen



		38. Hoe je als een modern renaissancemens overkomt



		39. Hoe je de indruk wekt dat je alles weet van hun werk of hobby



		40. Hoe je hun hete hangijzers blootlegt



		41. Hoe je heimelijk meer over hun leven te weten komt



		42. Hoe je communiceert als je in andere landen bent



		43. Hoe je de ander overhaalt jou met een vriendenprijsje te matsen (voor praktisch alles wat je wilt kopen)







		Deel vijf: hoe je ervoor zorgt dat je als twee druppels water op de ander lijkt



		44. Hoe je ze het gevoel geeft dat jij op hun ‘niveau’ staat



		45. Hoe je ze het gevoel geeft dat je als ‘familie’ bent



		46. Hoe je ze iets écht duidelijk maakt



		47. Hoe je ze laat merken dat je meeleeft (en niet alleen reageren met ‘ja’, ‘eh’ of ‘hm’)



		48. Hoe je de indruk wekt dat je het net zo ziet/hoort/voelt als zij



		49. Hoe je ze laat denken dat het wíj is (en niet jíj versus ík)



		50. Hoe je een gedeelde ‘privégrap’ creëert







		Deel zes: hoe je positieve, opbouwende complimenten onderscheidt van vals gevlei



		51. Hoe je iemand een persoonlijk compliment geeft (zonder dat het klinkt alsof je wilt slijmen)



		52. Hoe je als postduif van positieve gevoelens kunt optreden



		53. Hoe je de indruk wekt dat je bewondering 100 procent spontaan is



		54. Hoe je het hart van de ander kunt winnen als ‘undercover complimentenmaker’



		55. Hoe je in iemands geheugen gegrift blijft staan dankzij uiterst innemende complimenten



		56. Hoe je met een klein complimentje de ander laat glimlachen



		57. Hoe je perfect getimed complimenten kunt uitdelen



		58. Hoe je ervoor zorgt dat ze jóú willen complimenteren



		59. Hoe je je geliefde het gevoel geeft dat jij de ware levenspartner bent







		Deel zeven: hoe je iemand via de telefoon recht in het hart kunt raken



		60. Hoe je via de telefoon opwindender overkomt



		61. Hoe je heel dichtbij kunt klinken (ook al bevind je je op honderden kilometers afstand)



		62. Hoe je anderen blij maakt dat zij jou gebeld hebben



		63. Hoe je voorbij de poortwachter kunt glippen



		64. Hoe je telefonisch van big shots gedaan kunt krijgen wat je wilt



		65. Hoe je krijgt wat je wilt door het goede moment te kiezen



		66. Hoe je op iedereen indruk maakt met je voicemailbegroeting



		67. Hoe je voor elkaar krijgt dat ze je terugbellen



		68. Hoe je de poortwachter laat geloven dat je de vip kent



		69. Hoe je ze kunt laten opmerken dat je een zeer sensitief persoon bent



		70. Hoe je tussen de zinnen van een telefoongesprek door kunt luisteren







		Deel acht: hoe je een feest bewerkt zoals politici een ruimte bewerken



		71. Hoe je de meest voorkomende feestblunder vermijdt



		72. Hoe je een onvergetelijke entree maakt



		73. Hoe je de mensen ontmoet die jíj wilt ontmoeten



		74. Hoe je op een bijeenkomst mensen naar je toe lokt zonder dat ze dat doorhebben



		75. Hoe je ze het gevoel geeft dat ze een filmster zijn



		76. Hoe je ze versteld laat staan met wat je over hen onthouden hebt



		77. Hoe je met goed kijken een goede deal kunt sluiten







		Deel negen: hoe je het verraderlijkste glazen plafond kunt breken



		78. Hoe je hun genegenheid kunt winnen door hun blunders over het hoofd te zien



		79. Hoe je hun hart wint als hun de mond wordt gesnoerd



		80. Hoe je laat weten ‘wat zij eraan hebben’



		81. Hoe je ze zover krijgt dat ze jou een gunst wíllen verlenen



		82. Hoe je om een gunst vraagt (en die ook krijgt!)



		83. Hoe je weet wat je níet op een feest moet zeggen



		84. Hoe je weet wat je níet moet zeggen tijdens een diner



		85. Hoe je weet wat je níet moet zeggen bij een toevallige ontmoeting



		86. Hoe je ze zover krijgt dat ze naar je luisteren



		87. Hoe je hun gevoelens van woede laat verdwijnen (in drie zinnen of minder)



		88. Hoe ze je aardig gaan vinden (ook al heb je het verknald)



		89. Hoe je met cachet een rat kunt vangen



		90. Hoe je krijgt wat je wilt van dienstverlenend personeel



		91. Hoe je in een publiek een leider wordt en geen volger



		92. Hoe je alle juiste moves maakt







		Noten











How to talk to anyone





		Cover



		Titelpagina



		Colophon



		Inhoud



		Inleiding: hoe je alles van iedereen gedaan kunt krijgen (of daar in elk geval een goede gooi naar doet)



		Noten











How to talk to anyone





		Cover



		1



		2



		3



		4



		5



		6



		7



		8



		9



		10



		11



		12



		13



		14



		15



		16



		17



		18



		19



		20



		21



		22



		23



		24



		25



		26



		27



		28



		29



		30



		31



		32



		33



		34



		35



		36



		37



		38



		39



		40



		41



		42



		43



		44



		45



		46



		47



		48



		49



		50



		51



		52



		53



		54



		55



		56



		57



		58



		59



		60



		61



		62



		63



		64



		65



		66



		67



		68



		69



		70



		71



		72



		73



		74



		75



		76



		77



		78



		79



		80



		81



		82



		83



		84



		85



		86



		87



		88



		89



		90



		91



		92



		93



		94



		95



		96



		97



		98



		99



		100



		101



		102



		103



		104



		105



		106



		107



		108



		109



		110



		111



		112



		113



		114



		115



		116



		117



		118



		119



		120



		121



		122



		123



		124



		125



		126



		127



		128



		129



		130



		131



		132



		133



		134



		135



		136



		137



		138



		139



		140



		141



		142



		143



		144



		145



		146



		147



		148



		149



		150



		151



		152



		153



		154



		155



		156



		157



		158



		159



		160



		161



		162



		163



		164



		165



		166



		167



		168



		169



		170



		171



		172



		173



		174



		175



		176



		177



		178



		179



		180



		181



		182



		183



		184



		185



		186



		187



		188



		189



		190



		191



		192



		193



		194



		195



		196



		197



		198



		199



		200



		201



		202



		203



		204



		205



		206



		207



		208



		209



		210



		211



		212



		213



		214



		215



		216



		217



		218



		219



		220



		221



		222



		223



		224



		225



		226



		227



		228



		229



		230



		231



		232



		233



		234



		235



		236



		237



		238



		239



		240



		241



		242



		243



		244



		245



		246



		247



		248



		249



		250



		251



		252



		253



		254



		255



		256



		257



		258



		259



		260



		261



		262



		263



		264



		265



		266



		267



		268



		269



		270



		271



		272



		273



		274



		275



		276



		277



		278



		279



		280



		281



		282



		283



		284



		285



		286



		287



		288



		289



		290



		291



		292



		293



		294



		295



		296



		297



		298



		299



		300



		301



		302



		303



		304



		305



		306



		307



		308



		309



		310



		311



		312



		313



		314



		315



		316



		317



		318



		319



		320



		321



		322



		323



		324



		325



		326



		327



		328



		329



		330



		331



		332



		333



		334



		335



		336



		337



		338



		339



		340



		341



		342



		343



		344



		345



		346



		347



		348



		349



		350



		351



		352



		353



		354



		355



		356



		357



		358



		359



		360



		361



		362



		363



		364



		365



		366



		367



		368



		369



		370



		371



		372



		373



		374



		375



		376



		377



		378



		379



		380



		381



		382



		383



		384



		385



		386



		387



		388



		389



		390



		391



		392



		393



		394



		395



		396



		397



		398



		399



		400











OPS/Fonts/MinionPro-Bold.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-Regular.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-RegularIt.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-CdRegular.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-CdSemibold.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-CdLight.ttf


OPS/Fonts/AddressSansPro-CdLightIt.ttf










OPS/Fonts/MinionPro-It.ttf


OPS/Fonts/MinionPro-Regular.ttf


OPS/Images/logo.jpg





