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Dank je voor je aankoop van Great to Cool. Zou je het boek voortaan

altijd bij je willen hebben om nog even iets op te zoeken? Great to Cool

is bij uitstek een boek voor je e-reader of iPad. Het gaat over innovatie,

over je toekomst en over jouw nieuwe manier van werken. En over je

nieuwe leven met business happiness. Blader even door je iPad als je

een braincandy nodig hebt en neem de bliss in je op.

Geef het papieren boek door aan de volgende

lezer en strooi de braincandies in het rond.

Want iedereen heeft recht op business happiness.

Overigens is Great to Cool een bestseller geworden door verleidings-

techniek van Jan Cremer. ‘Bestseller’ had hij in de USA gezien op een

cover. En het verkocht. Vance Packard ging daar nog eens overheen met

zijn ‘Verborgen verleiders’. Het klopt. In 3 seconden zag je het! Wááát,

100 000. Ja, op verzoek van 100 000 keynote-bezoekers. En nu jij het ook

hebt gekocht, zijn we goed op weg naar die magische oplage.
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Voorwoord

Direct nadat ik begon met het geven van keynotes werd mij gere-

geld gevraagd of ze een kopie konden krijgen van de lezing en of

ik misschien een boek had geschreven met mijn ideeën. Ik nam

mij voor dat boek te schrijven als ik het 10 000ste verzoek zou

hebben gekregen. Toen dat mailtje met die vraag kwam, ben ik

diezelfde dag nog in actie gekomen.

In Great to Cool deel ik mijn know-how met je. Of liever

KNOW-NOW. Alles wat je nu moet weten. Direct. Ik weet dat ‘mar-

ketEARS’ liever luisteren dan lezen. Daarom heb ik ervoor geko-

zen met je te praten via braincandies, zoals ik ze heb genoemd.

Korte, krachtige inspiratiekronkels met sprekende quotes. Met

een bite en een zoete of bittere waarheid. Met elke braincandy

geef ik je een tip, een techniek of een wijsheid mee. Op elke pagi-

na kan je je mind opmaken. Pas je direct toe wat ik vertel? Of ver-

werp je het als je er niet in gelooft?

Want daar begint verandering: met het geloof dat jij het ver-

schil kan maken. En wilt maken!

Geloof in elk geval in jezelf en hierin: the story you tell, is the

product you sell. Dat heb ik wel geleerd van de honderden key-

notes die ik de laatste tien jaar heb bijgewoond. Vaak waren de

woorden die daar werden gesproken het begin van verandering.

Het vergroten van jouw business happiness, dat is mijn

doel. Het ligt voor het grijpen voor iedereen die zich met hart en

ziel op zijn bedrijf stort. Coolness is het hoogste ideaal. Als de EQ

het overneemt van de IQ, als je de 3"12"Eternity-wet toepast, met

100% van je energie, krijg je zeker succes en misschien wel spiri-

tuele SQ.

Ik ben een groot bewonderaar van Jim Collins’ boek Good to

Great, waarin wordt beschreven hoe goede bedrijven geweldig

worden. Het inspireerde mij om Great to Cool te schrijven. Gewel-

dig is niet goed genoeg, het moet cool worden. Ik zie graag de lei-

ders en werknemers van bedrijven (maar ook zzp’ers, Generatie12|
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Z’ers en echte mensen) van geweldig naar cool groeien.

Wie weleens een van mijn keynotes heeft bezocht, weet

dat ik praat over de 3"12"Eternity-wet, de EEC-, de ROI- en B’s-

regel. Daarover en nog veel meer lees je in Great to Cool. Veel ple-

zier en vooral veel inspiratie.

René C.W. Boender

|13
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14| A L B E R T E I N S T E I N

Any intelligent fool

can make
things bigger

andmorecomplex.
It takes a touch
of genius–and
a lot of courage−
tomove in the

oppositedirection.
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Sta open voor de 3"12"E − de eerste stap
naar succes

lles wat was, is verleden tijd. Alles wat komt, kan je nog

beïnvloeden. Contact maken is een kwestie van zenden en

ontvangen worden. Dat is een oude waarheid waar iedereen in

welke business dan ook van doordrongen is. De AIDA-regel was

lang les 1 in marketing: Attention, Interest, Desire en Action en de

deal is gesloten. Maar zo simpel is het niet meer. Als je geen con-

tact weet te maken, krijg je nooit een contract! Eens? Dus contact

maken is belangrijk. Als dat niet lukt, is de rest allemaal acade-

misch geleuter. Op het contact volgt idealiter een contract.

Maar in de praktijk is het een stuk lastiger dan in theorie. En

er is veel veranderd door internet. Het krijgen van Attention en

het daaropvolgende Interest is cruciaal, maar het is een ongrijp-

baar proces, zowel in de business to business-wereld als in de

consumentenwereld waar eenvormigheid en concurrentie over-

heersen. Dát het zo werkt, ziet iedereen. Maar hoe het werkt?

Succes begint met het snappen van de 3"12"E-regel: 3 seconden,

12 seconden, de eeuwigheid. De snelweg naar contact.

In drie seconden moet je de PAR hebben, de eerste ja, en in

de volgende twaalf seconden de tweede ja, de SAR (de primaire

affectieve reactie en de secundaire affectieve reactie). PAR en

SAR liggen aan de basis van de 3"12"E-regel. Drie seconden, twaalf

seconden en de E van eeuwigheid als het ware. Zolang de zender

je wil ontvangen. Want hij zit aan de knoppen en zapt zo weg,

kijkt ergens anders naar of surft verder op het net. De 3" is dus het

traject van het eerste contact naar het blijvende contract.

Eén, twee, drie. In drie seconden moet de zender ervoor zor-

gen dat de belangstelling van de ontvanger gewekt is. Die beslis-

sing van de ontvanger is een snel, intuïtief proces, waarbij alles in

zijn brein in een flits samenwerkt. Is de belangstelling er, dan

volgt een iets langere, maar nog altijd snelle check, waarin de

ontvanger beslist. In twaalf seconden controleert hij of zijn

impulsieve belangstelling terecht was en of het de moeite waard |15

A
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is om verder te kijken, te luisteren of wellicht zelfs meteen te

bestellen. Ben je door de 3"12" heen, dan heb je de grootste kans

op een contract. 3"12"E leidt tot een contract dat in principe blij-

vend is en ook de basis is voor de repeat-aankopen. Al zal je het

keer op keer wel moeten bevestigen.

De A en de I van de oude AIDA-regel hebben een tijdslimiet

gekregen. Het blijkt dat iedereen, BtB, consument en ook de CEO,

in twee stappen van luttele seconden beslist. Een mooi vormge-

geven espressoapparaat, een pakkende magazinecover, een lek-

kere diepvriesmaaltijd: met één snelle blik beoordeelt de

ontvanger de aantrekkelijkheid. De betrouwbaarheid van een

verzekeringsman, de kwaliteit van een auto en de intieme huise-

lijkheid van een nieuwe woning worden ook in luttele seconden

vastgesteld. Zo snel, dat er niets rationeels aan de beslissing ten

grondslag lijkt te kunnen liggen.

Als we onze beslissingen rationeel zouden nemen, reden

we allemaal in een Toyota Corolla uit 1996. Maar we beslissen

emotioneel met ons EQ en vaak zelfs op basis van ons SQ. Daar

kom je straks alles over te weten. Hoe is het met je 3"12"E-

opbouw? Maakt het contact en leidt het tot opwinding, great!

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

16|

Cool.bw.NL.DEF:Opmaak 1  30-01-2011  19:08  Pagina 16



You cando anything if youhave

enthusiasm.
Enthusiasm is the yeast thatmakes

your hopes rise to the stars.
Enthusiasm is the sparkle in

your eye.
It is the swingof your gait,

thegripof your hand,the irresistible

surgeofyourwilland your

energy toexecuteyour ideas.
EnthusiastsareFghters.They

have fortitude.Theyhave
stayingqualities.

Enthusiasm isat thebottom
ofallprogress.

With it,there is accomplishment.
Without it, thereareonly alibis.

H E N R Y F O R D |17
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De EEC die je echt nodig hebt…

enry Ford had gelijk en heeft nog steeds gelijk. Na al die

jaren. Echt, enthousiasme is een van de eigenschappen

die je waanzinnig nodig hebt om ervoor te zorgen dat je uitblinkt.

Maar alleen met enthousiasme kom je er niet. Na het lezen van de

honderden boeken vakliteratuur en na de pakweg duizend lezin-

gen die ik heb mogen meemaken en heb aangehoord, blijkt dat

uitblinkers altijd de EEC in zich hebben. Ze hebben tienduizend

uren in de oefening zitten. Overigens, de beste boeken zijn

geschreven door mensen uit de praktijk. Mensen die zelf met hun

voeten in de blubber hebben gestaan en nu al hun energie

gebruiken om wat ze geleerd hebben door te geven.

Energie, Enthousiasme en Creativiteit. De E van Energie is

noodzakelijk om er echt voor te gaan, de E van Enthousiasme is

onontbeerlijk en de C van creativiteit is onmisbaar om de sterren

uit de hemel te plukken.

Energie is belangrijk, want het werkt aanstekelijk. Je moet

er zin in hebben en anderen moeten er zin in krijgen. Je moet

mensen bevliegen met je idee. Enthousiasme is bijna niet beter

te omschrijven dan zoals Henry Ford het heeft gedaan. Lees het

nog eens na. En nu niet alleen ‘binnenhoofds’ maar hardop. En

dan het idee zelf, de creativiteit. In luttele seconden moet je zien

of ervaren of het idee echt iets is. Je intuïtie geeft dat vaak al aan.

Heb jij de EEC in je? Of ben jij in een positie dat je EEC in per-

sonen of in je bedrijf kan koesteren? Bijvoorbeeld als CEO of CFO

door budgetten vrij te maken? Doe het. Mensen, producten, orga-

nisaties en wellicht zelfs de wereld gaan pas veranderen als de

EEC wordt gekoesterd en aangewakkerd.

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

18|
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The manwith
anew idea

is a fooluntil
he is proven
successful.

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

romen kun je vaak realiseren door weer in het veld te

gaan staan. Daar waar alles echt gebeurt. En dan moet je

niet alleen roepen, maar ook zelf doen en ondernemen. Een paar

jaar geleden had ik het geluk studenten van YesDelft een gast-

college te mogen geven. Je wordt verrijkt door zulke ontmoetin-

gen met studenten met coole ideeën. De studenten hingen aan

mijn lippen en wilden graag weten hoe je een killer report

schrijft, een rapport waarmee je de bank of een financier kunt

overtuigen van je idee. Dan kan je het geluk hebben dat je een

bliss krijgt met een van die gasten. Een van hen wilde een paraplu

ontwikkelen die nooit meer kapot zou waaien. Hij droomde

ervan dat alle kinderen in de wereld niet meer een ronde, maar

een asymmetrische paraplu zouden tekenen.

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

idee! Ben Tiggelaar zou zeggen: ‘Ze hebben durven dromen, dus

nu komt ’t aan op het doen.’ Wat kon ik voor ze betekenen? Zor-

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

vinden en de bank overtuigen voor een technokrediet.

k heb eens een lezing gegeven voor een bank op een bijeen-

komst over innovatie. De bank wilde dat het personeel oog

kreeg voor nieuwe, veelbelovende projecten om te financieren.

Bij die bank moest het dus lukken om dat technokrediet te krij-

gen. Het was niet gemakkelijk de bank te overtuigen en ik kreeg

van de directeur terug wat ik had verwacht: ‘Als je het zo’n goed

plan vindt, dan stap je er toch zelf in?’ Put your money where

your mouth is. Samen met een businesspartner heb ik een min-

derheidsbelang in het bedrijf genomen, waarna de bank wél wil-

de schuiven. Vooral ook omdat we al onze know-how zouden

inzetten. Het avontuur kon beginnen. We voelden ons opnieuw

als Alice in Wonderland. En wij waren Alice. De een wist alles van

productie in China, de ander alles over marketing en de 3"12"E. Tel20|

D
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daarbij op het talent van de studenten en je bent in je element.

Senz kon aan de slag.

De prototypes van de paraplu met het revolutionaire ont-

werp werden gemaakt. Daarna was het wachten op het ideale

moment om hem te introduceren. Dat werd niet bepaald door de

kalender, maar door de eerste herfststorm. We gokten op okto-

ber en de weergoden waren met ons. In 3 seconden snapte ieder-

een het persbericht: ‘De Windkracht 10 Paraplu.’ Binnen negen

dagen waren alle tienduizend stuks verkocht. Meteen ging het

tweede persbericht eruit: ‘Stormparaplu overtreft alle verwach-

tingen’. In no time waren we uitverkocht en werd de tweede serie

in productie genomen.

Regen voelde nooit meer als nat, maar als vloeibare zonne-

schijn. Wind was iets om buiten mee te gaan spelen. Het weerge-

luk duurde nog even voort, want in januari trok een zware storm

over het land. Alles waaide aan diggelen. Maar het NOS Journaal

wilde toch iets positiefs in het nieuws hebben en bracht een item

over de Senz Windkracht 10 Paraplu. En de Senz hield het. Zelfs

een uithaal naar boven de 120km/u kreeg ’m niet klein. Er was een

wereldhit geboren. Land voor land verovert de Senz de markt.

Natuurlijk komt het aan op een perfect product. Maar met

een perfect product alleen ben je er nog niet. Je moet het geluk

hebben dat er gekken zijn die met je mee durven dromen. Je moet

ook lef hebben om je met windkracht 10 te laten filmen door het

journaal.

|21
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Howcan
anyone

govern anation
thathas

two hundred
and forty six
different kinds
ofcheese?

C H A R L E S D E G A U L L E
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Maak een nieuwe horizon met de
100 Dagen Move en het 1000 Dagen Doel

eel bedrijven lopen vast in het vertalen van de strategie

naar hapklare brokken die iedereen op de werkvloer

begrijpt. Zodat iedereen weet waar ze naartoe gaan. Een strate-

gie is niet een document dat je over de schutting gooit en waar-

van je hoopt dat het wordt opgevangen en gelezen. En ook nog

wordt uitgevoerd. Je moet het bezielen.

Je moet je realiseren dat het best gelezen gedeelte van het

rapport de titel achter het venstertje is. Daar moet iemand dus al

worden verleid om het te openen en te lezen. Als een spannend

jongensboek. Toen Freddy Heineken een rapport gepresenteerd

kreeg met achter het venster de tekst: ‘China Marketing Plan

1989’ heeft hij het niet eens geopend. Maar toen er een plan werd

gepresenteerd waarvan de heading was: ‘Hoe 1,3 miljard Chine-

zen elk jaar één Heineken gaan drinken’ had hij hem zo uit. Ook

daar werkt de 3"!

Een strategie is vaak in de ivoren toren ontwikkeld zonder

dat het ontwikkelingsproces en de invoering in de organisatie

zijn verankerd. Een manier om iedereen erbij te betrekken is het

doorbreken van de jaarlijkse kalender. De feestdagen en de nor-

male festiviteiten houden we gewoon op de kalender. Dat is busi-

ness as usual. Maar we gaan de 100 Dagen Move inzetten als

business as unusual en we introduceren het 1000 Dagen Doel.

Deel het jaar op in periodes van 100 werkdagen en geef elke

periode een briefing aan je personeel om het doel duidelijk te

krijgen. Doe dat live en met bezieling. Maak daar een intern event

van. Maak het speciaal en geen routineus motje. Dan gebeurt er

iets op de meest vreemde data het hele jaar door. Doe dat consis-

tent en consequent.

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

minuten wat je de afgelopen 100 dagen hebt gedaan en daarna

presenteer je in 55 minuten wat je de volgende 100 dagen gaat

doen. Nadat je drie keer de 100 Dagen Move hebt doorgemaakt, |23
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kijk je weer naar je 1000 Dagen Doel. Dan stel je dat weer bij en

kijk je wat je de afgelopen 300 honderd dagen hebt weten te rea-

liseren op weg naar je 1000 Dagen Punt aan de horizon. Je blijft op

deze manier altijd onderweg naar dat gemeenschappelijke punt.

Want als er te veel doelen lijken te zijn, voelen je mensen zich net

een hond waar een bos vlooien op is gesprongen. Ze krijgen over-

al jeuk, maar weten niet waar ze moeten beginnen met krabben.

Dat dit werkt, weet ik zeker. De meeste bedrijven waar ik

kom, hebben dit idee omarmd en voeren het met veel succes uit.

Het duidelijk doorbreken van de timing van de gewoonte geeft je

organisatie, je winkel of wat dan ook vleugels.

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

Dagen Kick off?

24|
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Really,
youhave to rewire

yourbrain for
permanent

change.It’s not
easy,

buta
necessity.
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Leer voelen met je hersenen: de ROI-shift

m te overleven, moet je op de hoogte blijven van wat de

markt doet en echt connected zijn. Behandel iedere klant

alsof hij voor de eerste keer binnenkomt. Neem verantwoordelijk-

heid voor je eigen daden, neem niets voor vanzelfsprekend aan

en volg je intuïtie. Er moet niet meer worden gesproken over ROI

als return on investment, maar als return on involvement. Dat is de

ROI-shift.

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

Stop met dat academische gewauwel, ondernemen doe je op je

gevoel. De meeste ondernemers hebben hun verstand een veel te

grote rol gegeven. Je doet het beste zaken op intuïtie. Door niet

eindeloos over beslissingen na te denken, heb je meer tijd om te

ondernemen. Want je weet het: intuïtie is verstand met haast.

Daarmee geef je jezelf veel meer lol in je werk. En dat is van

levensbelang, voor jezelf en voor je omgeving.

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

Je handelt op routine, waardoor je te veel tijd hebt om over onbe-

nullige zaken na te denken. Door lang wikken en wegen maak je

niet per se een betere keuze. Het is daarom van belang om jezelf

en je bedrijf te blijven vernieuwen. Dat durft niet iedereen. Maar

het is heel simpel. Iedereen zit vol ideeën. Dankzij al die nieuwe

plannen zit je bovendien weer vol enthousiasme, energie en cre-

ativiteit.

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

Dat is belangrijk, want als ze denken dat je hen beschouwt als

een verplicht en routineus nummertje, haken ze af bij de eerste

de beste gelegenheid. Die nieuwe creativiteit is aanstekelijk.

Klanten waarderen het en je krijgt de volgende stap van ROI:

return on ideas. Die leidt altijd tot een beloning, de reward on ide-

as. Dankzij al die nieuwe plannen zit je bovendien weer vol Ener-

gie, Enthousiasme en Creativiteit

26|
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Je hebt EEC in je DNA nodig. ‘Action is the foundational key

to all success,’ zegt Pablo Picasso.

Je zal het moeten verankeren in het proces dat je gaat door-

maken. Je krijgt de volgende stap naar business happiness. Een

moment waarbij alles goed staat en goed gaat. Je verhaal klopt, je

product ook. En jij bent de vleesgeworden belofte die dit alles

teweegbrengt. Dit is want-marketing.

Wat ga jij doen om jezelf wanted te maken? Ideeën verko-

pen cijfers zonder ideën gelukkig niet.

|27

Cool.bw.NL.DEF:Opmaak 1  30-01-2011  19:08  Pagina 27




