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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.’
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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 men-
sen die ‘alles voor elkaar’ lijken te hebben? Misschien heb je
ze ooit tijdens een zakelijke meeting zelfverzekerd horen pra-
ten of heb je op borrels en feesten opgemerkt hoe ontspannen
ze zich gedragen. Ze hebben altijd de beste banen, de aardig-
ste 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 ton-
gen 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 mede-
mensen.

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 perso-
nen die hen, trede voor trede, de ladder op hebben geholpen
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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, noe-
men 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 be-
seffen, 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 krach-
ten. Ze bezitten zogezegd de Midas touch: alles wat zij onder-
nemen wordt een succes.

Wat zit er zoal in hun trukendoos? Je vindt er de meest
uiteenlopende zaken in: vaardigheden waarmee ze vriend-
schappen verstevigen, magische krachten waarmee ze an-
deren inpalmen, een charismatische uitstraling die anderen
verkikkerd op hen doet raken. Niet alleen bezitten ze eigen-
schappen die ervoor zorgen dat werkgevers hen willen inhu-
ren en een promotie geven, maar ook kwaliteiten die ervoor
zorgen dat klanten altijd met hen zaken willen blijven doen
en niet met de concurrentie. ledereen 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 anyonebeschrijf ik 92 trucs die deze grote winnaars
dagelijks toepassen. Met behulp van deze handigheden kun
ookjijleren hoeje 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 onbe-
holpen 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 zevendui-
zend verschillende uitdrukkingen overbrengen. Met elke ex-
pressie 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,
datis je autobiografie in beweging.’

Mijn docent had 100 procent gelijk! Op het toneel van het
leven verraadt iedere beweging op subliminale wijze ons le-
vensverhaal aan de toeschouwers. Honden horen geluiden
die ons gehoor ontgaan. Vleermuizen nemen in het duister
gestalten waar die voor onze ogen onzichtbaar zijn. We ma-
ken allemaal gebaren en bewegingen die anderen alleen be-
neden 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 intuitie
je ooit ertoe aangezet een aanbod te accepteren of juist af te
wijzen? In het dagelijks leven kunnen we niet altijd de vin-
ger 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 appara-
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tuur waarmee de signalen worden vastgelegd die beide per-
sonen uitwisselen. Het geschatte aantal uitwisselingen be-
draagt 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 communica-
tiedeskundigen van de University of Pennsylvania.’

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 ont-
wikkelen 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, cha-
risma en de chemie tussen individuen aan de orde kwamen.
Ik bestudeerde honderden onderzoeksverslagen over de ei-
genschappen waarop leiderschap en overtuigingskracht zijn
gefundeerd. Onverschrokken sociale wetenschappers bleken
geen enkel middel onbeproefd te hebben gelaten in hun zoek-
tocht naar een allesverklarende theorie. Vanuit de hoopvolle
verwachting dat charisma dieetafhankelijk zou zijn, hebben
optimistisch ingestelde Chinese onderzoekers zelfs de rela-
tie tussen iemands persoonlijkheidstype en het catecholami-
negehalte in de urine van proefpersonen vergeleken.> 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 beinvloedt.? Volgens
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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 even-
zeer als in de jaren dertig van de twintigste eeuw.

Maar als Dale Carnegie en tientallen andere auteurs al ja-
ren hetzelfde scherpzinnige advies hebben verstrekt, waar-
om zouden we dan nog een boek nodig hebben dat ons vertelt
hoe we vrienden kunnen maken en anderen beinvloeden?
Twee kolossale redenen.

Eerstereden. Stel je ontmoet een wijsgeer die zegt: ‘Ben je
in China, spreek dan Chinees.” Maar hij geeft je geen onder-
richtin het Chinees. Dale Carnegie en veel communicatie-ex-
perts zijn net als deze wijsgeer: ze vertellen ons wat we moe-
ten 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 onder-
scheiden in onze glimlach, veel meer complexiteit in onze
complimenten. Bekwame, aantrekkelijke personen worden al
snel omgeven door glimlachende pluimstrijkers die belang-
stelling veinzen omdat ze een wit voetje bij hen willen halen.
Potentiéle 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,
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die geestelijken gebruiken voor het bekeren van volgelingen,
artiesten voor het charmeren van toeschouwers, sekssymbo-
len voor het verleiden van het grote publiek en sporters voor
het winnen van wedstrijden.

Ik heb de concrete bouwstenen achterhaald van de ei-
genschappen op basis waarvan zij succes hebben en die nor-
maliter 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 communi-
catieproblemen 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 ideeén gevraagd. Onder mijn cliénten 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 woordkeu-
ze en lette goed op hun timing. Ik keek nauwlettend toe hoe
ze met hun familieleden, vrienden, kennissen en tegenstan-
ders 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 spot-
light van een kritische reflectie erover konden laten schijnen.
We analyseerden elk facet gezamenlijk en ik maakte er ver-
volgens een praktisch toepasbare truc van die iedereen kan
kopiéren 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
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ze zijn allemaal haalbaar en kunnen onder bepaalde omstan-
digheden worden verwezenlijkt. Heb je deze aanwijzingen
eenmaal onder de knie, dan zal iedereen — van nieuwe ken-
nissen 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 com-
municatievaardigheden, zul je terugblikkend in je kielzog
een aantal zeer gelukkige schenkers breeduit zien lachen.
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Deel een

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

Je hebt slechts fien seconden om fe laten zien dot je een
hele piet bent

In het precieze moment waarop twee individuen elkaar in het
0og krijgen, zit een enorm potentieel verborgen. De eerste
aanblik heeft op de ander dezelfde uitwerking als een stra-
lend hologram. Je verschijning brandt zich in op het netvlies
van je nieuwe kennis en zal voor altijd in zijn of haar geheu-
gen gegrift staan.

Sommige begenadigde kunstenaars weten hoe ze deze le-
vendige, 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 essen-
tie van hun persoonlijkheid. In zijn schetsblokken springen
de fysieke verschijning én het karakter van honderden be-
roemdheden 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
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schouder staan alle andere gasten stomverbaasd wanneer ze
de afbeelding en essentie van de persoonlijkheid van de ge-
portretteerde 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 nogiets als: ‘Nou, eh, dat is geweldig. Maar dat ben ik
toch niet?’

Uit de monden van de verzamelde toeschouwers klinkt
danin een overtuigend crescendo: ‘O, jawel! Dat ben jij zeker.’
Het model moet zijn tegensputteringen inslikken en kan en-
kel 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 per-
soonlijkheid 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 po-
litici.

‘Let vooral ook goed op de gezichtshoek die ik gekozen
heb, zei Bob, terwijl hij wees naar zijn weergave van verschil-
lende presidenten. ‘Deze lijnen weerspiegelen de jongensach-
tigheid 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
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