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Een
heuslengte
voorsprong

Zou het iemand wat kunnen schelen als uw bedrijf
morgen ophield te bestaan? Zou iemand er wakker
van liggen als u vandaag ontslag nam? Zou het iemand
wat uitmaken als u uw oude beroep vaarwel zei?
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En dan bedoel ik niet dat uw werknemers, familie en vrienden
handenwringend en tandenknarsend rondlopen. Ik heb het over
uw klanten (raken die in paniek?), uw concurrenten (doen die een
vreugdedansje?) of uw toegewijde fans (zitten die in zak en as?).
Als het antwoord luidt: ‘Nee, waarschijnlijk merken ze niet eens
dat ik er niet meer ben’, dan levert u vermoedelijk nog geen uit-
zonderlijk goede prestaties. Uitstekend presteren betekent dat u
en uw bedrijf boven de omgeving uittorenen, als een giraf omge-
ven door veldmuisjes.

Hoe kunt u boven de rest uitsteken?
Om echt heel succesvol te worden, moet u boven de rest uitsteken.
Ferrari, Apple en McKinsey zijn daar bijvoorbeeld uitstekend in
geslaagd. Als u topprestaties levert, zit u in een riante positie, dat
mag duidelijk zijn.

U weet dat u die status bereikt hebt, als:

e mensen speciaal om u en uw product vragen: ‘Haal ... er maar
bij’;

» unieuwe klanten werft zonder noemenswaardige marketing-
inspanning. Zo komen we niet veel advertenties voor Rolls
Royce tegen, vanwege de super A-status van dat merk. Dat
verkoopt zichzelf;

e devraagis hoe er van u — of uw product of dienst — gebruik-
gemaakt kan worden, niet of er van u of uw product of dienst
gebruikgemaakt gaat worden;

» geld geen rol speelt. Uw beschikbaarheid en de beschikbaar-
heid van uw product of dienst is het enige dat telt;

e uwordt gezien als benchmark door de concurrentie;

e ueenlieve duit kost;

» uwideeén gekopieerd en nageaapt worden;
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* ueenvoortrekkersrol vervult op uw vakgebied.

Velen zal dit in de oren klinken als een allemachtige hoeveelheid
werk — veel te tijdrovend, en, heel eerlijk gezegd, ook te hoog ge-
grepen. Maar stel nu dat er een bewezen manier is om snel te leren
hoe u uitstekend kunt gaan presteren? De sleutel is het fascine-
rende concept van ‘de neuslengte voorsprong’.

Het geheim van de neuslengte voorsprong
Zelfs tijdens een economische depressie doet de top 10-procent
van bedrijven en professionals in bijna alle sectoren het beter dan
ooit. De overige 90 procent houdt zichzelf net drijvende of zinkt
en verdrinkt. Er worden meer miljonairs geboren in zwaar weer

dan wanneer alles voor de wind gaat. Veel van de meest succes-
volle bedrijven zijn juist opgericht in barre economische tijden.

Zelfs tijdens een economi-
sche depressie doet de
top 10-procent van
bedrijven en professionals

het beter dan ooit.
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Waarom hebben sommige mensen en bedrijven zo

enorm veel succes?

Enkele decennia geleden bestudeerde een groep wetenschappers
de prestaties van renpaarden. Ze deden per ongeluk een fascine-
rende ontdekking: op de lange termijn verdiende het snelste ren-
paard vaak wel tien keer zo veel als de nummer 2. Maar nummer
1 was minder dan 3 procent sneller dan nummer 2. Dit heet ‘een
neuslengte voorsprong” een minieme, maar consequente voor-
sprong die kan leiden tot een exponentieel positief effect op pres-
taties en succes.

We weten inmiddels dat die neuslengte voorsprong niet be-
perkt blijft tot paardenrennen, maar net zo goed van toepassing is
op moderne organisaties en professionals.

Bedenk dat uitzonderlijk succesvolle mensen eigenlijk niet
veel meer weten dan u. Ze werken vaak ook niet harder dan u. Ze
doen maar een paar dingen anders dan u, maar die paar dingen
geven hen op bepaalde, cruciale gebieden een hele kleine voor-
sprong, die ze vervolgens continu, systematisch en consequent
uitbuiten. Dit soort mensen heeft een neuslengte voorsprong, wat
uiteindelijk leidt tot een kloof. Een kloof die bepaalt of een bedrijf
zo succesvol is dat het uw stoutste dromen overtreft of een bedrijf
dat met pijn en moeite overleeft.

Profvoetballer David Beckham is een perfect voorbeeld. Op
het moment dat ik dit schrijf, verdient David Beckham ongeveer
honderd keer zoveel als de gemiddelde profvoetballer. En toch
maakt hij echt niet honderd keer zoveel goals. Maar wacht eens
even: Beckham is al jaren geen profvoetballer meer ... en toch ver-
dient hij nog steeds honderd keer zoveel. Dat is nou precies hoe
z0’'n neuslengte voorsprong werkt.

Toch is die kleine voorsprong niet voorbehouden aan beroem-
de mensen met veel connecties. We zien het overal. In mijn woon-
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plaats, bijvoorbeeld. Daar zit een bakkerij. Of beter gezegd, daar
zitten een heleboel bakkerijen, die allemaal met elkaar concurre-
ren. Een aantal daarvan overleeft het, maar er zijn er ook heel wat
die het uiteindelijk niet redden. Brood en banket zijn overal te krij-
gen, maar er is maar één échte bakker. De toeristen staan net als
de lokale bevolking geduldig in de rij tot ze de winkel in kunnen.
Vanbuiten is het niks bijzonders, een doodnormale winkelpui op
een onopvallende hoek in een onbekende stadswijk. Het enige wat
die bakkerij onderscheidt, is de lange rij die er altijd tot halverwege
de straat staat. Deze bakkerij heeft een neuslengte voorsprong. En
de omzet is ongetwijfeld vele malen hoger dan die van de dichtst-
bijzijnde concurrent.

Dit boek gaat over hoe ook u moeiteloos een neuslengte voor-
sprong kunt krijgen. Die neuslengte voorsprong is de sleutel tot
meer succes dan u ooit had kunnen dromen. Maar om die voor-
sprong te krijgen, moet u eerst het eerste geheim onder de knie
krijgen: future pacing.

Future pacing
Een paar jaar geleden zag ik een interessante tv-reclame over Cup-
a-Soup. Eerlijk gezegd was die soep best lekker, maar ook niks
speciaals. Maar die reclame ging over een jonge manager, zo'n ty-
pische jonge hond, die de irritante gewoonte had om zijn team de
hele dag achter de vodden te zitten en op te jutten. Uitgeput van
zo'n hele dag rondrennen, zakte hij dan op een stoel en dronk een
kopje instantsoep. Merkwaardig genoeg was hij na tien minuten
weer helemaal de oude en kon hij er, tot ongenoegen van zijn team,
weer tegenaan. Het interessantste aan deze reclame was de lijf-
spreuk van die jonge manager: ‘Succes is een keuze.’

Dat is nog eens een eyeopener. Maar als succes een keuze is,
dan moet er ook een soort loper bestaan die ons daartoe toegang
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geeft. Die loper, of sleutel, is te vinden door goed naar het mense-
lijk brein te kijken.

De hersenen zijn waarschijnlijk het meest complexe ding in
het universum. De afgelopen twintig jaar hebben we meer inzicht
gekregen in hoe ons brein werkt dan in de honderden jaren daar-
voor. Maar ondanks die vooruitgang begrijpen we onze hersenen
nog lang niet. We hebben alleen nog maar gesnuffeld aan de wer-
king. Hersenonderzoekers hebben daarom modellen ontwikkeld
die beschrijven hoe weinig we nog van ons brein weten. Een van
die modellen laat zien dat we een bewust en een onbewust brein
hebben. En daar wordt het — als we het over die neuslengte voor-
sprong hebben — pas echt interessant.

Bewust en onbewust brein
Ons bewuste brein is dat stemmetje in ons hoofd dat we con-
stant horen. De belangrijkste functie daarvan is doelzoeken.
Vragen we het bijvoorbeeld om in een volle kamer op de kleur
rood te letten, dan kost het ons brein geen enkele moeite om al-
lerlei rode dingen te vinden. Om dat doel te bereiken negeert het
gewoon alles wat irrelevant is. Dus als we focussen op de kleur
rood, zien we de kleur blauw niet, ook al kijken we er recht te-
genaan. Zo kunnen we vaak ook onze zoekgeraakte autosleutels
niet vinden, terwijl ze vlak voor onze neus liggen, omdat we er-
van overtuigd zijn dat we ze ergens anders neergelegd hebben.
Met andere woorden, we zien wat we geloven in plaats van wat
er echtis.

Terwijl ons bewuste brein altijd op de voorgrond functioneert
in onze gedachten, is ons onbewuste brein van een heel ander ka-
liber. Dat draait 24 uur per dag op de achtergrond. Bijvoorbeeld als
u een foto van een beroemdheid in de krant ziet, maar niet op haar
naam kunt komen. Drie dagen later, als u op het punt staat in de
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auto te stappen, schiet het u opeens weer te binnen. Zo werkt ons
onbewuste brein.

Terwijl ons bewuste brein zich bedient van taal (het stemme-
tje in ons hoofd), werkt ons onbewuste brein met beelden en ge-
voelens. En een beeld zegt meer dan duizend woorden. Dat geldt
ook voor ons brein. Ons bewuste brein is snel; vaak nog sneller dan
de modernste computer. Maar ons onbewuste brein is naar schat-
ting wel tienduizend keer zo snel.

Als we erover nadenken,
kunnen we onszelf eigenlijk
beter afvragen wanneer we
vooral géén briljante

ideeén hebben.

U loopt dus rond met een supercomputer in uw hoofd. Dat is uw
onbewuste brein. Het probleem is echter dat u niet altijd toegang
heeft tot die imposante hulpbron. Ga maar na: wanneer heeft u
meestal uw beste ingevingen? Waarschijnlijk antwoordt u nu
zoiets als: onder de douche, of in bed, of tijdens het sporten. Als
we erover nadenken, kunnen we onszelf eigenlijk beter afvragen
wanneer we vooral géén briljante ideeén hebben. De meesten van
ons zullen dan zeggen: ‘Vijf minuten voor een overleg met mijn
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belangrijkste klant, als ik een goed idee echt heel hard nodig heb.’
Als u onbeperkt toegang zou hebben tot dat onbewuste deel van
uw brein en het ten volle kon benutten, zou u uw zakelijke en per-
soonlijke succes dramatisch kunnen verbeteren. Maar hoe krijgt
u die toegang?

Toegang tot het onbewuste brein
Om die vraag te beantwoorden, moeten we even terug in de
tijd. Zo'n veertig jaar geleden vroegen hersenonderzoekers zich
af hoe het toch kan dat ouders van een pasgeboren baby overal
doorheen slapen, zelfs door het geblaf van de hond van de buren,
maar wel meteen wakker schieten als de baby beweegt of een ge-
luidje maakt.

De onderzoekers concludeerden dat de hersenen zijn uitge-
rust met een soort radar, die de wereld om ons heen continu af-
speurt. Op het moment dat er iets belangrijks zichtbaar wordt op
die radar, gaat er een signaal naar ons bewuste brein waardoor
we getriggerd worden om op te letten. Dit systeem werkt zelfs als
we diep in slaap zijn.

De bron van die radar is een klein orgaantje in ons brein, ter
grootte van de pink van een volwassene, dat het Reticulair Activa-
tie Systeem (RAS) heet. Het RAS fungeert als een poort tussen het
bewuste en het onbewuste deel van ons brein.

Om het simpel te houden, kunnen we het zo bekijken: het RAS
zit stampvol software. Softwareprogrammaregels kunnen geacti-
veerd of gedeactiveerd worden. Dus op het moment dat we voor
het eerst ouders worden, wordt de regel ‘babygehuil is nu belang-
rijk’ geactiveerd. Vanaf dat moment worden we ons bewust van de
babygeluiden om ons heen.
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Visualiseer uitzonderlijk succes
Denkt u zich eens in: als u uw eigen RAS-software kon schrijven,
zou u plotseling toegang hebben tot het onderbewuste deel van
uw brein, die imposante supercomputer. Gelukkig hebben hersen-
onderzoekers een manier gevonden om dat te doen. Ze beweren
dat de makkelijkste en snelste manier om topprestaties te gaan
leveren is te visualiseren dat u dat al doet! Stelt u zich maar voor
hoe het zal zijn als u uw doel al bereikt hebt, en u zult merken dat
u plotseling een heel eind in de richting komt van waar u wilt ein-
digen. Dat proces, het visualiseren van uitzonderlijk succes, staat
bekend als future pacing.

Hoe werkt het? Ons onbewuste brein kan geen onderscheid
maken tussen een beeld dat we bedenken en een beeld van de
werkelijkheid. Daarom worden we ook bang als we een horrorfilm
zitten te kijken. Aangezien de twee beelden — van de staat waarin
we eigenlijk verkeren en ons toekomstige succes — niet overeen-
stemmen, ontstaat er een dissonantie in ons brein. Ons brein gaat
aan de slag om die dissonantie tussen de twee beelden op te heffen.
Het gaat de RAS-software zo programmeren dat we gaan letten op
mensen, ideeén en omstandigheden die ons kunnen helpen om
ons doel te bereiken en stuurt ons een waarschuwingssignaal als
zich een gelegenheid voordoet om deze middelen in te zetten om
succes te behalen.

Veel mensen zullen dit verschijnsel herkennen. Op het mo-
ment dat u zich bijvoorbeeld voorneemt om iets te kopen dat u al
een hele tijd wilt hebben (een auto, een handtas of een horloge),
ziet u dat voorwerp opeens overal. Maar natuurlijk is de wereld
niet veranderd. Wat veranderd is, is de manier waarop u naar de
wereld kijkt.

De praktische les die u moet leren om een neuslengte voor-
sprong te krijgen en uitstekend te gaan presteren in de zakenwe-
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reld of op uw vakgebied is: u ziet pas hoe u het moet doen als u het
zichzelf ziet doen. Met andere woorden, visualiseer uw stoutste
dromen! Bouw eerst een beeld op in uw hoofd van hoe het moet
worden. En dan zullen u, omdat u dit beeld steeds oproept en ver-
sterkt, allerlei mensen, ideeén en omstandigheden gaan opvallen
die u kunnen helpen om uw doel te bereiken.

U ziet pas hoe u het moet
doen als u het zichzelf

ziet doen.

Het Columbus-principe
Brian Tracy, een succesvolle Amerikaanse auteur, merkte eens op
dat toen Columbus uitvoer om de Nieuwe Wereld te gaan ontdek-
ken, hij niet wist waar hij naartoe ging. Eenmaal geland in Ame-
rika, wist hij niet waar hij was en toen hij weer terug was in Spanje,
wist hij niet waar hij geweest was.

Het verhaal van Columbus is een goede metafoor voor de ma-
nier waarop veel mensen, teams en organisaties door het leven do-
len. Ze hebben vage ideeén over waar ze naartoe willen. Ze weten
niet zeker waar ze zijn. En ze hebben geen idee wat er vroeger met
hen gebeurd is.

Een essentieel ingrediént om buitengewoon te presteren is
dus helderheid. Dat wordt het Columbus-principe genoemd.

Helderheid begint met het stellen van de vraag: wat zou ik
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doen met mijn bedrijf, mijn team of mijn leven als ik zeker wist dat
ik niet kon falen? Het antwoord op die vraag is uw belangrijkste
einddoel: de overheersende doelstelling waar al uw activiteiten op
gericht zijn. Dit is de plek waar grootse daden beginnen. Alsuin de
jaren 1960 voor NASA gewerkt zou hebben, bijvoorbeeld, dan zou
uw belangrijkste einddoel geweest zijn om een man op de maan te
zetten en hem daarna weer veilig terug op aarde te brengen. U kunt
maar één hoofddoel hebben. De rest is allemaal bijzaak.
Als u uw belangrijkste einddoel gevonden hebt, is de volgende
vraag: wat houdt uitzonderlijk succes in? Deze vraag dwingt u
een precies beeld te schetsen van uw hoofddoel. Hoe preciezer uw
beeld van wat succes inhoudt, hoe het eruitziet, ruikt, voelt, klinkt
en smaakt, hoe makkelijker het wordt om te beslissen op welke ac-
tiviteiten u moet focussen om het te bereiken.

De future pacing-techniek werkt als een tierelier om helder-
heid te scheppen en uw onbewuste brein in te schakelen om alles
te halen uit alles wat u heeft.

De 10 doelenoefening
Een andere techniek die prima werkt om het Columbus-dilemma
te omzeilen, helderheid te creéren en een onstuitbaar succes te
worden, is de 10 doelenoefening. Deze oefening is een elegante
manier om uw hersenen zo te programmeren dat ze zich bewust
worden van de mensen, ideeén en omstandigheden die u kunnen
helpen uw doelen zo snel en eenvoudig mogelijk te bereiken.

De 10 doelenoefening werkt als volgt.
» Pakeennotitieboekje en schrijf uw 10 belangrijkste doelen op.
e Begin elk doel met ‘ik’.
e Gebruik de tegenwoordige tijd, alsof u uw doel al bereikt hebt.
e Gebruik positieve bewoordingen (niet ‘ik vertoon geen uit-
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stelgedrag meer’, maar ‘ik werk onmiddellijk aan mijn belang-
rijkste taken’).

«  Eindig met een deadline (bijvoorbeeld ‘in december 2017’).

e Herhaal deze oefening elke ochtend en elke avond, zonder dat
u de eerder gemaakte lijstjes met doelen doorleest.

De eerste paar weken zult u constateren dat uw doelen en bewoor-
dingen elke keer dat u deze oefening doet, anders zijn. Na ongeveer
een maand zult u echter gaan merken dat u steeds dezelfde doelen
opschrijft, in dezelfde woorden. Daar heeft u dan uw belangrijk-
ste doelstellingen, die u echt ter harte gaan. Dit zet het RAS, dat
pinkje in uw brein, aan tot actie, zodat u zich bewust wordt van de
mensen, ideeén en omstandigheden die u kunnen helpen om die
doelen te bereiken.

Deze effectieve oefening kost nog geen 10 minuten per dag.Na
ongeveer 30 dagen zult u merken dat u al grote vooruitgang hebt
geboekt met uw belangrijkste doelen. En dat betekent dat u hard
op weg bent om uitstekend te gaan presteren in uw sector of op uw
vakgebied.
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Hoe worden de besten onder ons nog beter? Paul
Rulkens weet dat ‘meer doen’ niet langer voldoet
als we ‘te veel te doen hebben’. Paul, van origine
chemisch ingenieur, is expert op het gebied van
high performance: de kunst en wetenschap achter
het moeiteloos opschakelen naar uitstekende
resultaten. Hij is een bekroond professioneel
spreker, schrijver, en een vertrouwd adviseur van
menigbestuur. Hijheeftal duizenden ondernemers,
professionals en topmanagers op weg geholpen
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over resultaatverbetering en carriéreadviezen
worden vaak omschreven als diepzinnig, contra-
intuitief, maar hoogst effectief.

‘U hoeft niet ziek te zijn om beter te worden.’ Als internationaal

keynotespeaker spreekt Paul jaarlijks over de hele wereld tientallen

zalen toe over de mentaliteit die nodig is en de bewezen strategieén

om exponentiéle verbeteringen aan te brengen in business en

carriére. Zijn populairste onderwerpen zijn het geheim van

doorzetten, moeiteloos innoveren, sterk leiderschap, focussen op

groei en soepel samenwerken.

Het werk van Paul Rulkens is gebaseerd op een diep begrip van, en bre-

de ervaring met het praktisch toepassen van gedragspsychologische

en neurowetenschappelijke inzichten in een zakelijke omgeving, maar
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ook en vooral op gezond verstand. Zijn populaire TED-talks worden
veelvuldig gebruikt voor professionele trainingsdoeleinden over de
hele wereld.

Pauls klanten noemen zijn voordrachten zowel substantieel als hila-
risch. Wat daar iets mee te maken zou kunnen hebben, is dat Paul ooit
getraind is als stand-upcomedian waarbij hij veel geprezen werd om
zijn Arnold Schwarzenegger-imitatie. De jammerlijke mislukking van
zijn daaruit voortvloeiende ‘ijzervreters’ spierontwikkelingsproject
verhinderde hem echter gehoor te geven aan zijn echte roeping in het
leven, namelijk een carriére als een geloofwaardige body double van
Arnold Schwarzenegger...

Zijn contactgegevens zijn:

Paul Rulkens, Agrippa Consulting International
paul@agrippaci.com

+316 37604168

www.agrippaci.com



Wilt u uw business en uw carriére versnellen en als een giraf uittorenen
boven de zee van muizen om uw heen? Dan is het nt tijd om daar serieus
werk van te maken. Dit boek van high performance expert Paul Rulkens
bevat zijn beste ideeén, inzichten en technieken om het maximale te
halen uit uw potentieel, van bedrijfsgroei tot het optimaliseren van uw
eigen prestaties.

Uitstekend leert u de cruciale vaardigheden en de best
bewaarde geheimen waarmee u:
e focust op de paar dingen die u nodig heeft voor zakelijk
succes;
uw bedrijf en uw carriere dramatisch laat groeien;
uw resultaten verdubbelt in de helft van de tijd;
leert om strategisch te stoppen om zo grote doelen
te bereiken;
elke boodschap weet te communiceren aan elk publiek;
snel en goedkoop innoveert en de concurrentie
voor blijft;
snel een aantal prestatieverhogende gewoontes
opbouwt;
tot de top 10 procent van uw vakgebied gaat horen.

Ir. Paul Rulkens heeft op basis van zijn uitgebreide ervaring
met het ontwikkelen van uitmuntend presterende organisaties
en personen een gids geschreven die bol staat van bewezen,
praktische ideeén. U hoeft niet ziek te zijn om beter te worden.
Of u nu manager, directeur of een specialist met aspiraties bent,
met Uitstekend legt u de lat nog een stuk hoger, stelt u een nieuwe
norm en tilt u uzelf én uw organisatie snel naar een hoger niveau

van zakelijk en persoonlijk succes.
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