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Voor de meer dan 250.000 mensen die door de jaren heen
vrijwillig of gedwongen naar mij hebben geluisterd

Voor de meer dan 125.000 mensen die mijn boeken en cd’s
hebben gekocht en er ook iets mee hebben gedaan

Voor de meer dan 1.500 auteurs die hun kennis met mij
hebben gedeeld

Voor de meer dan 150 sprekers die ik op het podium heb
zien schitteren en zien lijden

Voor de 10-tallen familieleden en vrienden die ik tekort
heb gedaan door de meer dan 15.000 uur die ik op de
bithne heb gestaan

Stiekem is er maar 1 die de laatste 25 jaar het meeste
heeft geleerd; dat ben IK.

Als dank deze bundel van inzichten die ik direct of indirect
van JULLIE heb gekregen.
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VOORWOORD

Vele uren gaan verloren aan oeverloos en kansloos gezever. Als we
niet slapen, is communicatie de bezigheid waar wij per dag de
meeste tijd aan besteden. Een van de inzichten die mij, als trainer
op het gebied van leiderschap en effectiviteit, lang heeft bezigge-
houden is hoe weinig wij mensen weten over non- en verbale bein-
vloeding. En dat terwijl praten dé belangrijkste vorm is van inter-
actie tussen mensen. Sterker nog, jouw vaardigheden om anderen
te kunnen overtuigen blijken uiteindelijk het verschil te zijn tussen
succes en falen. Zowel zakelijk als privé worden de resultaten in
jouw leven bepaald door hoejij wat wanneer zegt.

Zij die de kunst van het ‘spreken met impact’ beheersen, krijgen de
beste banen, zijn de meest effectieve leidinggevenden, belanden
het minst in echtscheidingen, creéren de mooiste resultaten bij de
opvoeding van hun kinderen, komen het meest zelfverzekerd over
en kunnen het meest voor de mensheid betekenen. Mee eens?
Vind je het dan niet net als ik vreemd dat we nergens worden ge-
traind op het gebied van Verbaal Meesterschap?
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Ik ben op zoek gegaan naar inzichten en technieken die het meest
effectief zijn in communicatie. Ik heb daarbij een maximale diversi-
teit voor ogen gehouden. Alle beroepen en vakgebieden waarbij com-
municatie de sleutel tot succes vormt, zijn aan bod gekomen. Van coa-
ching tot commercie, van consultancy tot reclame en van debatteren
tot hypnotherapie. Overal waar invloed en beinvloeding essentieel is,
ben ik gaan zoeken naar wat er te leren valt over Verbaal Meesterschap.
Dit boek is een samenvatting van mijn zoektocht.

Leer hoe je kunt zorgen dat wanneer jij bent uitgesproken mensen
iets gaan doen, iets gaan laten of iets nooit meer vergeten!

Toen ik dit boek schreef, was ik zeven jaar op rij de best beoordeelde
spreker bij de twee meest prestigieuze congresbureaus in Nederland.
Terwijl ik vroeger, als voormalig IT’er, nog geen deuk in een pakje
boter lulde. Puur en alleen door toe te passen wat ik heb geleerd over
effectieve communicatie, heb ik als spreker en trainer de top bereikt.

Grijp je kans naar meer overtuigingskracht. Als ik het kan, dan kun jij

het ook!

PS. Wil je een opfrisbeurt, waarna je alles wat je hebt geleerd nog be-
ter en effectiever kunt inzetten, kijk dan op verbaalmeesterschap.nl.
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In 1990 haalde Elizabeth Newton haar doctoraalexamen
in de psychologie aan de Stanford Universiteit met een
prachtig onderzoek. Ze liet tientallen mensen deelnemen
aan een simpele communicatieoefening. Ze verdeelde de
hele groep in tweeén en gaf beide groepen een verschil-
lende taak. Groep A werd gebombardeerd tot ‘zender’ en
groep B tot ‘ontvanger’ Beide groepen kregen een lijst
mee met daarop titels van bekende liedjes. Zowel de zen-
ders als de ontvangers kregen exact dezelfde lijst. De lied-
jes waren zo bekend dat alle deelnemers ze zeker zouden
herkennen als ze deze hoorden. Liedjes in de trant van
Zie ginds komt de stoomboot), ‘Slaap, kindje slaap’, ‘Het
Wilhelmus’ en natuurlijk de onvergetelijke tophit ‘Heb je
even voor mij?’ De zenders mochten tien liedjes kiezen
en vervolgens moesten ze proberen te zorgen dat de ont-
vangers zoveel mogelijk liedjes zouden raden. Echter...
de ontvangers mochten de zenders niet zien en de zen-
ders mochten niet zingen of neurién! De teams werden
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gescheiden door een deur en het enige wat de zenders
mochten doen, was het ritme van de tien liedjes op de
deur kloppen. Op zich geen probleem, de liedjes waren
zo simpel dat enkel het kloppen van het ritme de titel ze-
ker zou verraden. Wat bleek echter, slechts 2,5 procent
van de geklopte liedjes werd herkend. Dat is dus slechts
een op de veertig liedjes.

Ik hoor je denken: Ja... én?, who cares?, is ddar iemand
op afgestudeerd?!

Luister, dit onderzoek blijkt interessanter dan je wellicht
op het eerste gezicht denkt. Wat is er namelijk nog meer
aan de hand? Vooraf werd er aan elke zender gevraagd
hoeveel van de door hun geklopte nummers er zouden
worden geraden. Waarop de kloppers unaniem dachten
dat ze minstens vijftig procent zouden ‘scoren’ in dit ex-
periment. Dat betekent dat er minimaal vijf liedjes zeker
zouden worden herkend. Hoe moeilijk kan het immers
zijn... Neem nou ‘Slaap, kindje slaap, daarbuiten loopt
een schaap, dat wordt eenvoudig: ‘KLOP-klopklop-
KLOP... KLOP-klopklop-klop-klop-KLOP? Dat wordt
toch zeker geraden aan de andere kant van de deur. Maar
niets blijkt minder waar.

Het grote verschil tussen de klopper en de ontvanger is
dat de klopper het deuntje meezingt in zijn hoofd. Ter-
wijl je klopt ‘hoor’ je het liedje en zorg je dat het een
prachtig geheel vormt met jouw getrommel op de deur.
Echter... de luisteraar aan de andere kant van de deur
hoort alleen maar... morsecode. En daar is geen touw
aan vast te knopen. Zelfs niet toen de inmiddels geirri-
teerde kloppers nog harder op de deur gingen beuken;
hoe dom kun je zijn om ‘fucking KLOP-klopklop-KLOP’
niet te herkennen?
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Ligt het aan de deur? Welnee, zonder deur ertussen gaat
het met de meeste gesprekken tussen mensen niet veel
anders. Ook zonder de deur heeft iedereen het deuntje
van zijn/haar eigen waarheid in het hoofd en ‘klopt’ ver-
volgens op andermans ‘deur’. Eerst vriendelijk, dan wat
strenger en al snel beuken we er driftig op los.

Onder meer dit door Elizabeth Newton zo mooi in kaart
gebrachte klopsyndroom heeft mij ertoe doen besluiten
om dit boek twee delen te geven. En speciaal in deze Jubi-
leumeditie is daar nog een derde deel bijgekomen!

Voordat ik ga vertellen wat voor een prachtige technie-
ken er zijn om beter dan ooit jouw bericht met impact te
communiceren, ga ik eerst een aantal onhandigheden
van de mens in kaart brengen. Wij blijken namelijk maar
liefst vier ingebakken valkuilen te hebben die het ons bij-
na onmogelijk maken om gemakkelijk tot de ander te
kunnen doordringen. Alle vier hebben ze een functie in
ons leven (gehad) maar ze zitten ons bij het communice-
ren met elkaar ontzettend in de weg. Als we deze vier niet
snappen of niet weten hoe we ermee om moeten gaan,
geeft deel twee van dit boek alleen maar meer miscom-
municatie. Dat is zoiets als de kloppers van Newton een
moker meegeven. De andere kant zal dan nog steeds niet
begrijpen wat er wordt bedoeld, maar zal vervolgens ook
boos verhaal komen halen voor zijn kapotgebeukte deur.

In het tweede deel leer je alle technieken van Verbaal
Meesterschap en in het derde deel doe ik daar nog een
schep met 10 jaar ervaring bovenop.

En speciaal voor deze jubileumeditie heb ik nog wat ex-
tra’s voor je. Ik heb een aantal mensen bereid gevonden
om hun ervaring met jou te delen uit hun reis naar ver-
bale meesterlijkheid. Mensen met diverse functies en uit
diverse branches. Hoe hebben zij het aangepakt? Wat zijn
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de uitdagingen die je kan verwachten? Waar loop je alle-
maal tegenaan als je communicatief meer beinvloedend
wilt zijn? Je krijgt praktische tips uit het werkveld van
onderwijs, sales, klantgerichtheid, persoonlijke ontwik-
keling, eventmanagement en zelfs van de Nederlandse
Marine. Geniet van hun bijdragen en ontdek wat het kan
betekenen als je je tanden zet in dit prachtige vakgebied!
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Wat maakt dat de mens dingen zegt of doet waar hij later spijt van
heeft? Hoe komt het dat je de controle over je mond lijkt te
verliezen wanneer je geémotioneerd bent? Na dit hoofdstuk ben je
beter in staat rustig de juiste woorden te kiezen. Bovendien kun je
makkelijker inschatten wanneer je beter niets kunt zeggen.

1. HET GEVAAR VAN DE
HYPERBUTLER

In de mens zitten diverse natuurlijke mechanismen die
ervoor zorgen dat we niet in gevaar komen. Bewust en on-
bewust is ons lichaam continu bezig om ons letterlijk in
leven te houden. Het is alsof er een soort 24-uursbeveili-
gingsbedrijf waakt over ons lijf en onze leden. Het is een
prachtig geolied systeem dat als een soort privébutler ons
non-stop bedient. Deze butler heeft grofweg twee hoofd-
taken: het voorkomen van pijn en het creéren van plezier.
In één zin gezegd: het zorgen voor comfort. Maar in de
praktijk levert dat bovenstaande aandachtsgebieden op:
pijn en plezier. Dit zijn twee heilige pilaren die veel invloed
hebben op ons hele bestaan. Alle keuzes die wij in het le-
ven maken, hebben deze pilaren als fundament. Duizen-
den jaren geleden kwam dit neer op twee simpele vragen:
‘kan ik het eten?” of ‘eet het mij?’ In beide gevallen bete-
kende het meestal één ding... rennen! De mens is van
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Van stuiterbal naar genadeloos scherp

Column van: Ron Hubbers
Commercieel & Management Ontregelaar
commercieelmeesterschap.nl

Fompschool

Ga met me mee naar de jaren ‘80 van de vorige eeuw (auw,
dat klinkt oud). In een Nijmeegse buitenwijk liep ik als jochie
rond. Ronny. Type stuiterbal. Voetbalstuiterbal. Want voetbal
was toen nog niet de belangrijkste bijzaak van het leven; het
was het leven.

Best een slim gastje die Ronny. Al zeg ik het zelf. Maar stilzit-
ten? Op een stoel. Luisteren naar leraren. Pffff hou op. Er wa-
ren belangrijkere dingen te doen! Zoals voetballen.

Drie middelbare scholen versleten om een havo-diploma te
halen. Het concept van de fomp-school past mij gewoon niet.

Verbaal Meesterlijke docenten

En toch waren er ook toen al docenten die me op het puntje van
mijn stoel hielden. Wat was hun geheim? Waarom zorgt de één
direct voor een onvermijdelijke afhaakimpuls terwijl de ander
jeaandacht pakt en weet vast te houden?

Ik was een drol in wis- en natuurkunde. Maar ik ken nog steeds
de mooie verhalen over het magische getal m, de stelling van
Pythagoras en de wet van behoud van energie. En ik ga nog
steeds kwispelen als ik eraan denk. Die docenten waren ge-
woon onbewust bekwaam Verbaal Meesterlijk.

Even een frustratieprojectie tussendoor: Is het niet drama-
tisch dat we kinderen dwingen in lessen te zitten van leraren
en leraressen die niet Verbaal Meesterlijk zijn?
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LeiderSAP en een kroket

Fast forward naar kortgeleden. Remco hield mij 40 uur vast
op een stoel in zijn training ‘De Essentie van Leiderschap’.
Zonder eten en drinken, zonder slaap. Hij ontkent dat. Hij
heeft me leiderSAP en een kroket gegeven, beweert hij. De
waarheid ligt waarschijnlijk in het midden.

Hij liet me lachen, janken, jongleren, denken, doen en voelen.
Non-stop. Ik begreep zijn boodschap niet alleen: ik beleefde
het. En die boodschap is onlosmakelijk deel van mijzelf ge-
worden.

Maar hoe deed die gast dat? Met zijn lijpe schoenen en ruitjes-
shirt. Gek werd ik ervan. Na zijn 3,5-daagse deelde Remco zijn
geheim in Verbaal Meesterschap. De combinatie van die twee
creéert echt een powerhouse. Voor iedereen die iets doet met
communicatie. En dat is iedereen.

En ik moest er wat mee, vond ik. Eerlijk? Ik stuiterde weer als
dat jochie in Nijmegen toen ik besefte dat ik dit als salestrai-
ner na 20 jaar méest gaan linken aan de berg bewezen en be-
staande salesmethodieken. Kwispeldiagnose geslaagd. Mijn
kompasnaald wees strak in deze richting. Commercieel Mees-
terschap is de missie.

Commercieel Meesterschap

Denk je eens in: zoveel professionals die goed zijn in hun vak.
Zovelen die met oprechte intenties klanten willen helpen.
Zoveel professionals die ‘acquisitie’ of ‘new business’ ineens
als taak hebben. Terwijl ze ‘verkoop’ eigenlijk maar een ellen-
dig verschijnsel vinden. Toch een soort opgedrongen fomp-
school...

Wat nou als we dit eens omdraaien? Dit is de kern, hou die
vast:

/
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Juist in commercie moet je Echt & Oprecht zijn. Je expertise is
jefundament. Het bouwen van commerciéle samenwerking is
je opdracht. En het kan allemaal samen. Sterker nog: als je
een zakelijke relatie wil bouwen, dan moet het samen.

Toch weer leiderSAP

Nog niet zo lang geleden deelden Remco en ik een goede fles
wijn en heerlijk eten (toen wel!). We zijn het eens. Verbaal Mees-
terschap en Commercieel Meesterschap kunnen niet zonder el-
kaar.

Daarom, tot slot, nog een paar uitsmijters voor Commerciéle
Meesters (in wording). Deze moet je vanaf vandaag genade-
loos gaan gebruiken.

Hanteer het Deurknopinterview. Begin with the end in mind.
Wat is kernboodschap? Wat wil je dat je klant gaat Doen, La-
ten en nooit meer mag Vergeten? En vooral: hoe wil je dat je
klant zich Voelt over jullie ontmoeting?

Te veel professionals gaan een commercieel gesprek intuitief
in, dat noemen ze ‘open’. “Je moet er toch open ingaan?” hoor
ik dan. Maar wat nou als jij je intuitie versterkt met een plan?

Wees niet bang voor kiespijn. Jij denkt: “Ik heb zoveel experti-
se! Het moet eruit! Ik moet het delen! Dan ben ik deskundig en
betrouwbaar.”

Nee dus. Kies. Je klant onthoudt maar 5-plus-of-min-2 ele-
menten. De rest is dus allemaal gelul in de ruimte. Zorg er dus
voor dat je jouw kernboodschap chirurgisch scherp kunt
overbrengen.

Red je klant van Manuel en De Rode Bloemkool. Heb je klan-
ten die besluiten uitstellen en weerstand vertonen? In een
commerciéle rol ben je eigenlijk gewoon de risicostressmana-
gervan je klant.

~
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Jij veroorzaakt stress door belangrijke besluiten te vragen. Je
klant heeft drie basisreacties: fight (weerstand), flight (afha-
ken) of freeze (uitstel).

Dit is natuurlijk klantgedrag dat jij met eenvoudige technie-
ken kan beinvloeden. Geen leerstof van de fomp-school. Wel
van Commerciéle Meesters. Transformeer jezelf van stress-
bron naar stressoplosser.

Jouw missie

Nu echt tot slot. Aan de slag!

Bepaal de richting van jouw kompasnaald. Zet dat om in be-
tekenis voor je klant. Heb een plan. Ken je kernboodschap.
Snoer jezelf de mond. Wees de stressoplosser. En maak ple-
zier. Dat vooral.

~
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