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Is een nieuwe, eigen levensstijl ontwikkelen iets voor jou? Wie weet. Maar voordat we daar verder op ingaan, volgen hier eerst een aantal veelvoorkomende twijfels en angsten die veel mensen hebben alvorens ze stappen ondernemen om een nieuwe rijke te worden.

Moet ik mijn baan opzeggen? Moet ik risico's gaan nemen?

Het antwoord op beide vragen is nee. Er zijn verschillende wegen om verschillende gradaties van comfort te realiseren, variërend van het gebruik van Jedi-achtige trucs om van kantoor te verdwijnen tot het opzetten van een bedrijfje om je levensstijl te financieren. Hoe krijgt een werknemer van een Fortune 500-bedrijf het voor elkaar om een maand lang terwijl hij eigenlijk achter zijn bureau moet zitten de verborgen schatten van China te ontdekken waarbij hij gebruikmaakt van technologie om zijn afwezigheid te verbloemen? Hoe creëer je een hands-off bedrijf dat 80.000 dollar per maand genereert zonder dat je het hoeft te managen? Het kan allemaal.

Is dit uitsluitend geschikt voor alleengaande twintigers?

Helemaal niet. Dit boek is er voor iedereen die er genoeg van heeft om verre toekomstplannen te maken, die het leven nu ten volle wil leven en het niet wil uitstellen. De casestudy's variëren van een 21-jarige jongen die in een Lamborghini rondscheurt tot een alleenstaande moeder die met haar twee kinderen vijf maanden op wereldreis is geweest. Als je het standaardmenu aan opties zat bent en bereid bent om een wereld van grenzeloze mogelijkheden binnen te stappen, dan is dit boek iets voor jou.

Moet ik echt op reis? Ik wil alleen maar wat meer tijd voor mezelf.

Nee, hoor. Het is slechts een van de mogelijkheden. Het doel is jezelf onafhankelijk te maken van tijd en plaats en beide te gebruiken zoals jíj dat wilt.

Moet ik uit een rijk nest komen?

Nee. Mijn ouders hebben samen nooit meer dan 50.000 dollar per jaar verdiend en ik had mijn eerste baantje toen ik veertien was. Ik ben geen Rockefeller en dat hoef jij ook niet te zijn.

Moet je de allerbeste opleiding hebben gehad?

Niets daarvan. De meeste voorbeeldfiguren in dit boek hebben niet aan Harvard of soortgelijke universiteiten gestudeerd, en sommigen van hen zijn voortijdige schoolverlaters. Topuniversiteiten zijn geweldig, maar het heeft zeker ook voordelen als je daar niet vandaan komt. Afgestudeerden aan deze opleidingen worden direct dikbetaalde banen van 80 uur per week binnengesluisd; 15 tot 30 jaar geestdodend werk is de geaccepteerde standaardroute. Ik kan het weten. Ik heb het meegemaakt en heb gezien wat het kan aanrichten. Dit boek helpt je om daaraan te ontkomen.
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Als je tot de ontdekking komt dat je deel uitmaakt van de meerderheid, wordt het tijd om een stap terug te doen en eens goed na te denken.

– MARK TWAIN

Iedereen die binnen zijn mogelijkheden leeft, lijdt aan een gebrek aan voorstellingsvermogen.

– OSCAR WILDE, Iers toneel- en romanschrijver







Mijn handen begonnen weer klam te worden.

Ik staarde naar de vloer om de verblindende plafondlampen te vermijden. Ik werd verondersteld een van de beste dansers ter wereld te zijn, maar het wilde maar niet tot me doordringen. Alicia, mijn danspartner, wipte van de ene voet op de andere. We stonden in een rij met negen andere dansparen, gekozen uit meer dan duizend deelnemers uit negenentwintig landen en vier continenten. Het was de laatste dag van de halve finales van het Wereldkampioenschap Tangodansen en dit was ons laatste optreden voor jury, televisiecamera's en een juichend publiek. De andere paren waren gemiddeld al zo'n vijftien jaar samen. Voor ons was dit de bekroning op vijf maanden onafgebroken dagelijkse trainingen van zes uur en nu was het grote moment aangebroken.

Alicia, een doorgewinterde professionele danser, vroeg me in haar onmiskenbaar Argentijnse Spaans hoe het ging.

‘Fantastisch. Prima. Laten we gewoon van de muziek genieten. We vergeten het publiek, we doen net of ze er niet zijn.’

Dat was niet helemaal waar. Het was moeilijk om je 50.000 toeschouwers en coördinatoren in El Rural voor te stellen, al was het dan ook het grootste congrescentrum van Buenos Aires. Door de dikke mist van sigarettenrook kon je de enorme, golvende massa op de tribunes nauwelijks onderscheiden. De vloer was overal kaal, behalve in de heilige rechthoek van 10 × 13 meter midden in de enorme ruimte. Ik bracht mijn krijtstreeppak in orde en plukte doelloos aan mijn blauwe zijden zakdoek.

‘Ben je zenuwachtig?’

‘Ik ben niet zenuwachtig. Ik ben opgewonden. Ik ga gewoon plezier maken en de rest komt vanzelf wel.’

‘Nummer 152, jullie zijn aan de beurt.’ Onze chaperon had zijn werk gedaan, nu was het aan ons. Terwijl we het hardhouten platform op liepen fluisterde ik Alicia een grapje in haar oor dat alleen zij begreep: Tranquilo. Rustig aan. Ze lachte en op dat moment dacht ik bij mezelf: wat zou ik nu in vredesnaam aan het doen zijn als ik iets meer dan een jaar geleden niet mijn baan had opgezegd en de Verenigde Staten had verlaten?’

Toen de omroeper, die moeite had om boven het publiek uit te komen, ons aankondigde – ‘Pareja numero 152, Timothy Ferriss y Alicia Monti, Ciudad de Buenos Aires! – verdween deze gedachte weer net zo snel als ze was opgekomen.

We waren aan de beurt en ik had er zin in.

Het is voor mij vandaag de dag lastig om de meest fundamentele van alle Amerikaanse vragen te beantwoorden, en dat is maar goed ook. Als het niet zo was, zou je dit boek nu niet aan het lezen zijn.

‘En wat doe jij?’

Ervan uitgaande dat je me zou kunnen vinden (wat niet meevalt) en afhankelijk van wanneer je me dat vraagt (al had ik liever dat je dat niet deed), zou het antwoord kunnen zijn dat ik in Europa aan het motorracen ben, op een privé-eiland in Panama aan het duiken ben, onder een palmboom in Thailand zit uit te rusten voor de volgende kickbokssessies, of dat ik in Buenos Aires aan het tangodansen ben. Het mooiste van alles is dat ik geen multimiljonair ben, of vreselijk mijn best doe om dat te worden.

Ik heb het altijd vervelend gevonden om deze vraag op feestjes en recepties te beantwoorden. Hij weerspiegelt de wijdverspreide ziekte waar ook ik lang aan geleden heb: het gebruik van functieomschrijvingen als zelfomschrijvingen. Als iemand het me nu vraagt en hij is niet honderd procent oprecht, dan verklaar ik mijn onduidelijke middelen van bestaan met het simpele antwoord: ‘Ik ben drugshandelaar.’

Meestal een geweldige conversatiekiller. Als je voedingssupplementen als drugs beschouwt, is het bovendien de halve waarheid. De hele waarheid zou te lang duren. Hoe kan ik ooit uitleggen dat wat ik met mijn tijd doe en waar ik mijn geld mee verdien twee totaal verschillende dingen zijn, dat ik nog geen vier uur per week werk en meer verdien per maand dan ik vroeger in een jaar verdiende?

Nu ga ik voor het eerst van mijn leven de waarheid vertellen en die houdt verband met een onopvallende subcultuur, namelijk die van de ‘nieuwe rijken’.

Wat doet een wereldreizende miljonair wat een kantoortijger niet doet? Hij leeft volgens een aantal ongebruikelijke regels.

Hoe kan een levenslange loonslaaf in de IT-branche ertussenuit knijpen om een maand lang over de wereld te zwerven zonder dat zijn baas daar ook maar iets van merkt? Hij gebruikt technologie om dat gegeven te verbergen.

Goud is uit. De nieuwe rijken (NR) zijn degenen die het idee van een uitgesteld leven na je vijfenzestigste verwerpen en die hier en nu een luxe levensstijl creëren door gebruik te maken van de middelen die hun ter beschikking staan: tijd en mobiliteit. Dit is zowel een kunstvorm als een wetenschap en we noemen het Lifestyle Design.

Ik heb gedurende de afgelopen drie jaar overal ter wereld mensen bezocht die in werelden leven die je voorstellingsvermogen te boven gaan. Ik zal je laten zien dat je de werkelijkheid niet hoeft te haten, je kunt haar gewoon naar je hand zetten. En dat is gemakkelijker dan het lijkt. Mijn ontwikkeling van zwaar overwerkte en ernstig onderbetaalde kantoorbediende tot nieuwe rijke is ongelofelijker dan fictie, maar desalniettemin gemakkelijk te imiteren nu ik de code heb gekraakt. Er bestaat wel degelijk een recept.

Het leven hoeft niet zo vreselijk zwaar te zijn. Echt niet. De meeste mensen, inclusief mijn vroegere zelf, zijn te lang bezig geweest om zichzelf ervan te overtuigen dat het leven tobberig moet zijn, dat je je moet schikken in slavernij van negen tot vijf in ruil voor (soms) ontspannende weekends en af en toe een (niet al te lange) vakantie.

De werkelijkheid, althans de werkelijkheid waarin ik leef en die ik in dit boek uit de doeken zal doen, is heel anders. Ik zal je laten zien hoe een kleine groep mensen gebruikmaakt van financiële hulpmiddelen en trucs om te doen wat de meeste mensen voor onmogelijk houden. Dit varieert van het profiteren van koersverschillen tot het outsourcen van je leven of simpelweg verdwijnen.

Als je dit boek aan het lezen bent, is de kans groot dat je niet tot je 62e achter een bureau wilt zitten. Of je er nu van droomt aan de ratrace te ontsnappen, prachtige reizen te maken, langdurig te kunnen globetrotten, wereldrecords te breken of een drastische loopbaanverandering door te voeren, dit boek biedt je alle middelen die je nodig hebt om je droom te verwezenlijken, hier en nu en niet tijdens een ver en ongrijpbaar ‘pensioen’. Er is een manier om de beloning voor een leven lang hard werken te incasseren zonder dat je tot het einde hoeft te wachten.

Het begint met een simpel onderscheid dat de meeste mensen niet maken – en dat ik zelf ook vijfentwintig jaar over het hoofd heb gezien.

Mensen willen niet zozeer miljonair zíjn – ze willen de dingen erváren die volgens hen alleen miljonairs kunnen ervaren. Ze hebben daarbij vaak een beeld van skioorden, butlers en exotische reizen. Misschien wil je je met kokosolie insmeren terwijl je in je hangmat ligt te luisteren hoe de golven ritmisch tegen de planken van je rietbedekte bungalow klotsen? Klinkt goed. Fantasieën gaan niet over een miljoen op de bank. Fantasieën gaan over de levensstijl van totale vrijheid die je je daarmee denkt te kunnen permitteren. De vraag is dus hoe je de levensstijl van een miljonair kunt realiseren zonder miljonair te zijn.

Gedurende de afgelopen vijf jaar heb ik deze vraag voor mezelf beantwoord, en in dit boek zal ik hem voor jou beantwoorden. Ik zal je laten zien hoe ik inkomen en tijd van elkaar heb gescheiden en al doende mijn ideale levensstijl heb gecreëerd. Hoe is het me in godsnaam gelukt om van werkdagen van 14 uur en een inkomen van 40.000 dollar per jaar te komen tot een vierurige werkweek en een inkomen van 40.000 dollar per maand?

Misschien moet ik eerst vertellen hoe het allemaal begonnen is. Vreemd genoeg was dat tijdens een college voor toekomstige investeringsbankiers.

In 2002 vroeg Ed Zschau, supermentor en mijn voormalig hoogleraar high-end ondernemerschap aan Princeton University, me om studenten te komen vertellen over mijn zakelijke avonturen in de praktijk. Ik zat er een beetje mee in mijn maag. Er waren al multimiljonairs geweest die dezelfde studenten hadden toegesproken en alhoewel ik een zeer winstgevend bedrijf in voedingssupplementen voor sporters had opgebouwd, hoorde ik toch in een heel andere categorie thuis.

Maar in de dagen daarna besefte ik dat iedereen zo'n beetje hetzelfde verhaal vertelde: hoe bouw je een groot, succesvol bedrijf op om vervolgens de boel te verkopen en van het leven te gaan genieten. Niets mis mee. De vraag die niemand echter stelde was: waar doe je dat eigenlijk allemaal voor? Wat is dat voor een pot met goud die rechtvaardigt dat je de beste jaren van je leven hoopt op een beetje geluk tijdens de laatste jaren?

De colleges die ik uiteindelijk voorbereidde, onder de titel ‘Drugshandel voor winst en plezier’, begonnen met een simpele opdracht: Stel de meest basale veronderstellingen over de verhouding werken-leven ter discussie.
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Ik had er toen nog geen idee van waartoe dit soort vragen me zouden brengen.

De conclusie was nogal opmerkelijk. De gezondverstandregels die gangbaar zijn in de ‘echte wereld’, vormen een wankel geheel van door de buitenwacht opgelegde illusies. Dit boek leert je hoe je de kansen die anderen over het hoofd zien kunt zien en grijpen.

Ten eerste wijkt de opzet van het boek af van die van andere boeken omdat ik veel tijd ga besteden aan het probleem. Ik ga ervan uit dat je lijdt aan ernstig tijdgebrek, sluipende verveling of – in het ergste geval – een aanvaardbaar en comfortabel bestaan met onbevredigend werk. Dat laatste komt het meeste voor en is het meest verraderlijk.

Ten tweede gaat dit boek niet over sparen. Ik zal je nooit aanraden om je dagelijkse glas wijn in te ruilen voor een miljoen dollar over vijftig jaar. Ik zou de wijn nemen. Ik zal je niet vragen om te kiezen tussen plezier nu en geld later. Ik ben van mening dat je beide nu kunt hebben. Het doel is plezier én winst.

Ten derde gaat het in dit boek niet om het vinden van je ‘droombaan’. Ik ga uit van het gegeven dat voor de meeste mensen, zo tussen de zes en zeven miljard, de ideale baan de baan is die het minste tijd vergt. Het overgrote deel van de mensen zal nooit een baan vinden die een eindeloze bron van voldoening is, dus dat is niet ons doel; tijd vrijmaken en een automatische inkomstenstroom creëren, is dat wel.

Ik vertel ieder college weer hoe belangrijk het is om een ‘dealmaker’ te zijn. Het motto van de dealmaker is simpel: de werkelijkheid is onderhandelbaar. Behalve in de wetenschap en in de juridische wereld kunnen alle regels worden aangepast of overtreden, en dat hoeft niet onethisch te zijn.

De letters DEAL vormen ook een afkorting voor het proces dat je doorloopt om een nieuwe rijke te worden.

De stappen en strategieën waarmee dit gepaard gaat, kunnen ongelofelijke resultaten voortbrengen, of je nu werknemer of ondernemer bent. Kun je alles doen wat ik gedaan heb als je een baas hebt? Nee, dat is onmogelijk. Kun je dezelfde grondbeginselen gebruiken om je inkomen te verdubbelen en het aantal uren dat je werkt te halveren, of in ieder geval je gebruikelijke aantal vakantiedagen te verdubbelen? Absoluut.

Je kunt het volgende stapsgewijze proces gebruiken om jezelf opnieuw uit te vinden.

D    Definitie: tijdens deze eerste stap wordt het misleide ‘gezond verstand’ op zijn kop gezet en worden de regels en de doelstellingen van het nieuwe spel geïntroduceerd. Veronderstellingen die hun doel voorbijstreven, worden vervangen en concepten als relatieverijkdom en eustress1 worden uitgelegd. Wie zijn de nieuwe rijken en hoe gaan ze te werk? In dit onderdeel wordt het globale recept voor Lifestyle Design uit de doeken gedaan, voordat we er later drie ingrediënten aan toevoegen.

E    Elimineren: deze stap maakt voorgoed een einde aan het verouderde begrip tijdmanagement. Ik laat je uitgebreid zien hoe ik de woorden van een bijna vergeten Italiaanse econoom heb gebruikt om werkdagen van twaalf uur terug te brengen tot werkdagen van twee uur, en dat binnen 48 uur. Vertienvoudig je resultaten met technieken voor het cultiveren van selectieve onwetendheid, het ontwikkelen van een informatiearm dieet en het anderszins negeren van onbelangrijke zaken. In dit onderdeel wordt het eerste van drie ingrediënten voor het ontwerpen van een luxueuze levensstijl besproken: tijd.

A    Automatisering: zet je inkomsten op de automatische piloot met gebruikmaking van geografische arbitrage, uitbesteding en regels voor het niet nemen van besluiten. Van groeperen tot de werkwijzen van ultrasuccesvolle nieuwe rijken, je vindt het hier allemaal. In dit onderdeel wordt het tweede ingrediënt voor een luxe levensstijl besproken: inkomsten.

L    Liberation of vrijheid is het mobiele manifest voor mensen met een hang naar een mondiaal leven. Het concept van minipensioenen wordt geïntroduceerd, evenals de middelen voor probleemloos werken op afstand en ontsnappen aan de baas. Vrijheid draait niet om goedkoop reizen; het draait om het voor altijd verbreken van de banden die je aan een bepaalde locatie binden. In dit onderdeel wordt het derde en laatste ingrediënt voor het ontwerpen van een luxe levensstijl besproken: mobiliteit.

Ik wil hierbij wel opmerken dat de meeste bazen helemaal niet zitten te wachten op mensen die een uurtje per dag naar kantoor komen. Werknemers moeten de stappen daarom eerst in de op ondernemers gerichte DEAL-volgorde lezen, maar ze daarna in de DELA-volgorde implementeren. Als je besluit je huidige baan aan te houden, moet je eerst vrijheid van locatie creëren, voordat je je werktijden met 80 procent kunt terugbrengen. Zelfs als je nooit hebt overwogen om een ondernemer in de moderne zin van het woord te worden, zal het DEAL-proces een ondernemer in de pure zin van het woord van je maken, zoals voor het eerst beschreven door J.B. Say in 1800 – iemand die financiële middelen verplaatst van een gebied met een lagere opbrengst naar een gebied met een hogere opbrengst.2

Ten slotte zullen veel van de dingen die ik aanraad onmogelijk en zelfs aanstootgevend lijken – ik verwacht niet anders. Neem je nu al voor om de concepten te testen als een oefening in ‘zijwaarts’ denken. Je zult zien welke nieuwe perspectieven dit creëert en je zult nooit meer teruggaan.

Haal diep adem en laat je meevoeren naar mijn wereld. En denk erom: tranquilo, rustig aan. De tijd is aangebroken om lol te maken; de rest komt vanzelf wel.

Tim Ferriss

Tokio, Japan

29 september 2006

__________________

1. Ongebruikelijke termen worden in de loop van het boek gedefinieerd waar ze worden geïntroduceerd. Als iets onduidelijk is of je wilt snel iets opzoeken, ga dan naar www.fourhourworkweek.com voor een uitgebreide Engelstalige woordenlijst en andere bronnen.

2. www.peter-drucker.com/books/0887306187.html.
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Een deskundige is iemand die alle fouten gemaakt heeft die je op een heel klein terrein kunt maken.

– NIELS BOHR, Deens natuurkundige en Nobelprijswinnaar

Normaal gesproken was hij krankzinnig, maar hij had lucide momenten waarop hij slechts dom was.

– HEINRICH HEINE, Duits criticus en dichter







Door dit boek te lezen, leer je de grondbeginselen die mij hebben geholpen om het volgende te worden:


	[image: Image] kooivechter; bedwinger van vier wereldkampioenen;

	[image: Image] eerste Amerikaan in de geschiedenis die een Guiness-wereldrecord tangodansen op zijn naam heeft staan;

	[image: Image] gastdocent ondernemerschap aan Princeton University;

	[image: Image] toegepast taalkundige in het Japans, Chinees, Duits en Spaans;
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	[image: Image] Chinees nationaal kampioen kickboksen;

	[image: Image] breakdancer op MTV in Taiwan;
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	[image: Image] acteur in succesvolle tv-series in China en Hong-Kong;

	[image: Image] tv-presentator in Thailand en China;

	[image: Image] onderzoeker en activist op het gebied van politiek asiel;
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Hoe ik zover gekomen ben, is een stuk minder spectaculair.





1977 Zes weken te vroeg geboren met tien procent overlevingskans. Ik leef gewoon verder en word zo dik dat ik me niet op mijn buik kan draaien. Een onevenwichtigheid in mijn oogspieren maakt dat ik twee kanten op kijk, en mijn moeder me liefkozend ‘tonijntje’ noemt. Tot dan toe alles in orde.

1983 Ik zak bijna voor de kleuterschool omdat ik weiger het alfabet te leren. Mijn juf wil me niet uitleggen waarom ik het moet leren en kiest voor de aanpak: ‘Omdat ik het zeg – en ik ben de juf.’ Ik zeg haar dat ik dat stom vind en vraag haar om me met rust te laten zodat ik haaien kan tekenen. Ze stuurt me in plaats daarvan naar de ‘tafel voor stoute kinderen’ en dwingt me om zeep te eten. Daarmee begint mijn afkeer van autoriteiten.

1991 Mijn eerste baan. O, zoete herinnering. Ik word tegen minimumloon aangenomen als schoonmaker in een ijssalon en besef al snel dat de methoden die de baas hanteert inefficiënt zijn. Ik doe het op mijn manier, doe mijn werk in één in plaats van acht uur en lees de rest van de tijd kungfu-tijdschriften en oefen buiten mijn karatetrappen. Ik word binnen een recordtijd van drie dagen ontslagen, met als afscheidsmotto: ‘Misschien dat je ooit nog eens het belang van hard werken zult begrijpen.’ Blijkbaar is dat nog steeds niet gelukt.

1993 Ik meld me aan als vrijwilliger voor een eenjarig uitwisselingsprogramma met Japan, waar mensen zich letterlijk doodwerken – een fenomeen dat karooshi wordt genoemd – en waar wordt gezegd dat Japanners shinto willen zijn bij hun geboorte, christelijk bij hun huwelijk en boeddhist bij hun overlijden. Ik kom tot de slotsom dat de meeste mensen volledig de kluts kwijt zijn over het leven. Als ik op een avond mijn opvangmoeder wil vragen om me de volgende ochtend te wekken (okosu), vraag ik haar in plaats daarvan om me gewelddadig te verkrachten (okasu). Ook zij is nu volledig in de war.

1996 Het lukt me om ongemerkt Princeton binnen te glippen, ondanks cijfers die 40 procent onder het gemiddelde liggen en een adviseur op de middelbare school die me zegt dat ik ‘realistischer’ moet zijn. Ik kom tot de conclusie dat ik gewoon niet goed ben in de realiteit. Ik heb als hoofdvak neurowetenschappen maar stap over naar Aziatische studies om te voorkomen dat ik printplaatjes op kattenkopjes moet aanbrengen.

1997 Het wordt tijd om miljonair te worden! Ik maak een audioboek onder de titel How I Beat the Ivy League, gebruik al het geld dat ik met drie vakantiebaantjes heb verdiend om vijfhonderd tapes te fabriceren en slaag erin om er precies nul te verkopen. Pas in 2006, na negen lange jaren ontkenning, geef ik mijn moeder toestemming om ze weg te gooien. Heerlijk toch om zoveel zelfvertrouwen te hebben!

1998 Nadat vier kogelstoters een vriend van mij in elkaar hebben geslagen, neem ik ontslag als uitsmijter, de best betaalde baan aan de universiteit, en ontwikkel een workshop snellezen. Ik beplak de campus met honderden godsgruwelijk neongroene flyers waarop staat: VERDRIEVOUDIG JE LEESSNELHEID IN SLECHTS DRIE UUR! Typische Princeton-studenten schrijven bullsh*t op elk van de flyers. Ik verkoop 32 plaatsen à 50 dollar per stuk voor een drie uur durende bijeenkomst. Een uurtarief van 533 dollar overtuigt me van het feit dat het slimmer is om een markt te zoeken voordat je een product ontwerpt, dan andersom. Twee maanden later sluit ik de tent, verveeld tot op het bot. Ik vind dienstverlening iets vreselijks en ga op zoek naar een verzendbaar product.

Najaar 1998 Een enorme discussie over mijn afstudeerscriptie en de acute angst om investeringsbankier te worden, zetten me aan tot academische zelfmoord. Ik laat de administratie weten dat ik voor onbepaalde tijd de universiteit verlaat. Mijn vader is ervan overtuigd dat ik nooit zal teruggaan en ik ben ervan overtuigd dat mijn leven voorbij is. Mijn moeder vindt het een storm in een glas water en zegt dat ik niet zo dramatisch moet doen.

Voorjaar 1999 In drie maanden tijd ga ik aan het werk en later weer weg bij Berlitz, de grootste uitgever van lesmateriaal in vreemde talen, en als analist bij een driepersoonsonderzoeksbureau naar politiek asiel. Natuurlijk vlieg ik vervolgens naar Taiwan om vanuit het niets een keten sportscholen op te zetten, die ik vervolgens weer moet sluiten vanwege problemen met de Triads, de Chinese maffia. Ik keer gedesillusioneerd terug naar de Verenigde Staten en besluit te leren kickboksen. Vier weken later win ik het nationale kampioenschap met de lelijkste en meest onorthodoxe stijl die ooit is aanschouwd.

Najaar 2000 Met mijn opgevijzelde zelfvertrouwen en mijn onvoltooide afstudeerscriptie keer ik terug naar Princeton. Mijn leven is niet voorbij en het lijkt erop dat de onderbreking van een jaar in mijn voordeel heeft gewerkt. Ik ben nu een twintiger met David Koresh-achtige vaardigheden. Mijn vriend verkoopt zijn bedrijf voor 450 miljoen dollar en ik besluit naar zonnig Californië te gaan om mijn eigen miljarden te verdienen. Ondanks de gunstigste arbeidsmarkt ooit slaag ik erin om tot drie maanden na mijn afstuderen werkloos te blijven. Als ik mijn troefkaart trek en de CEO van een beginnend bedrijf 32 opeenvolgende e-mails stuur, zwicht hij uiteindelijk en hij geeft me een baan in de verkoop.

Voorjaar 2001 TrueSAN Networks is uitgegroeid van een bedrijfje van niks met vijftien werknemers tot ‘het meest vooraanstaande nietbeursgenoteerde dataopslagbedrijf’ (hoe meet je zoiets?) met honderdvijftig werknemers (wat doen die allemaal?). Ik krijg van een nieuwe verkoopdirecteur opdracht om het hele telefoonboek af te bellen, te beginnen bij de A, op zoek naar potentiële klanten. Ik vraag hem zo tactvol mogelijk waarom we het zo achterlijk aanpakken. Waarop hij antwoordt: ‘Omdat ik het zeg.’ Geen goed begin.

Najaar 2001 Na een jaar van werkdagen van twaalf uur, kom ik erachter dat ik de op een na slechtst betaalde persoon binnen het bedrijf ben (direct na de receptioniste). Ik ga de hele dag fanatiek op het internet surfen. Op een middag, nadat ik de laatst beschikbare obscene video clip heb doorgestuurd, ga ik kijken hoe moeilijk het is om een bedrijf in voedingssupplementen te beginnen. Het blijkt dat je alles kunt uitbesteden, van fabricage tot advertentieontwerp. Twee weken en 5000 dollar schuld op mijn creditcard later, heb ik mijn eerste partij in productie en een interactieve website. En dat is maar goed ook, want een week later word ik ontslagen.

2002-2003 BrainQUICKEN LLC is gelanceerd en ik verdien nu meer dan 40.000 dollar per maand in plaats van per jaar. Het enige probleem is dat ik het leven vreselijk vind en dat ik zeven dagen per week twaalf uur per dag werk. Ik heb mezelf zo'n beetje klemgezet. Ik neem een week ‘vakantie’ en ga met mijn familie naar Florence, waar ik mezelf tien uur per dag over de rooie werk in een internetcafé. Sh*t. Ik leer studenten aan Princeton hoe ze ‘succesvolle’ (dat wil zeggen winstgevende) bedrijven moeten opzetten.

Winter 2004 Het onmogelijke gebeurt. Ik word benaderd door een bedrijf dat infomercials produceert en door een conglomeraat uit Israel (huh?) die mijn baby BrainQUICKEN willen kopen. Ik vereenvoudig, elimineer en maak ook verder schoon schip om mezelf overbodig te maken. Wonderlijk genoeg gaat BrainQUICKEN gewoon door, maar de beide deals niet. Terug naar af. Korte tijd later proberen beide bedrijven mijn product te kopiëren en lijden ze miljoenenverliezen.

Juni 2004 Al implodeert de boel, ik besluit dat ik me van mijn bedrijf moet bevrijden voordat ik een soort Howard Hughes word. Ik haal alles overhoop en ga met mijn rugzak naar het vliegveld van New York, waar ik de eerste enkele reis naar Europa koop die ik kan vinden. Ik kom aan in Londen en ben van plan om verder te reizen naar Spanje om daar vier weken mijn batterijen op te laden voordat ik terugkeer naar het slagveld. Ik begin mijn periode van ontspanning met een zenuwinzinking op de eerste ochtend.

Juli 2004 – 2005 Vier weken worden acht weken en ik besluit om voor onbepaalde tijd in het buitenland te blijven voor een laatste test op het gebied van automatisering en experimenteel leven; ik beperk het e-mailen tot één uur per week op maandagochtend. Nu ik mezelf als obstakel heb verwijderd, neemt de winst met 40 procent toe. Wat moet je in vredesnaam doen als je geen werk meer hebt als excuus om hyperactief te zijn en de grote vragen te vermijden? Overvallen worden door doodsangst en je billen samenknijpen, blijkbaar.

September 2006 Ik keer terug naar de Verenigde Staten in een eigenaardige zenachtige gemoedstoestand, nadat ik methodisch al mijn veronderstellingen over wat wel en niet kan heb vernietigd. ‘Drugshandel voor winst en plezier’ heeft zich ontwikkeld tot een cursus Ideaal Lifestyle Design. De nieuwe boodschap is eenvoudig: Ik heb het beloofde land gezien en er is goed nieuws. Je kunt wél alles hebben in het leven.






Stap I

D staat voor Definitie

De werkelijkheid is slechts een illusie,
hoewel een zeer vasthoudende.

– ALBERT EINSTEIN
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Waarschuwingen en vergelijkingen

[image: Image] HOE JE ER ÉÉN MILJOEN DOLLAR OP EEN AVOND DOORHEEN JAAGT


Deze mensen hebben rijkdommen zoals wij zeggen dat wij ‘koorts hebben’, terwijl de koorts eigenlijk ons heeft.


– SENECA (4 V.CHR. - 65 N.CHR.)



Ik denk daarbij ook aan de ogenschijnlijk vermogende, maar feitelijk meest verarmde klasse van allemaal, die rommel heeft vergaard, maar niet weet hoe die te gebruiken of weer kwijt te raken, en die zo haar eigen gouden of zilveren ketenen heeft gecreëerd.


– HENRY DAVID THOREAU (1817-1862)





Eén uur's nachts, op 10.000 meter hoogte boven Las Vegas

Zijn vrienden, die zo dronken waren dat ze alleen nog in tongen spraken, waren in slaap gevallen. Wij waren de enigen in de businessclass die nog wakker waren. Hij stak zijn hand uit om zich voor te stellen en er verscheen een enorme - absurd grote - diamanten ring in mijn blikveld toen het licht van mijn leeslampje op zijn hand viel.

Mark was een echte magnaat. Hij had in verschillende fasen van zijn leven vrijwel alle benzinestations, supermarkten en gokhallen van South Carolina gerund. Hij biechtte met een aarzelende glimlach op dat hij en zijn vrienden, allemaal harde werkers die net als hij in het weekend graag uit hun dak gingen, tijdens zo'n tripje Las Vegas gemiddeld 500.000 tot 1 miljoen dollar verloren – per persoon. Niet gek.

Hij spitste zijn oren als het gesprek over mijn reizen ging, maar ik was vooral geïnteresseerd in zijn verbluffende record op het gebied van geld genereren.

‘En welke van al je ondernemingen vond je het leukste?’

Hij antwoordde onmiddellijk.

‘Geen van alle.’

Hij vertelde dat hij meer dan dertig jaar had doorgebracht met mensen die hij niet mocht, om dingen te kunnen kopen die hij niet nodig had. Hij had een reeks statusverhogende echtgenotes – hij was nu bij het geluksnummer drie beland – dure auto's en andere onbevredigende hebbedingen afgewerkt. Mark behoorde tot de levende doden.

En dat is nu precies wat je niet wilt worden.

[image: Image] Appels en peren: een vergelijking

Wat is dan het verschil? Wat onderscheidt de nieuwe rijken (NR), die worden gekenmerkt door keuzemogelijkheden, van de Uitstellers (U), die alles opsparen voor later en dan tot de conclusie komen dat het leven aan hen voorbijgegaan is?

Laten we bij het begin beginnen. De nieuwe rijken onderscheiden zich van de grote massa in hun doelstellingen, die zeer uitgesproken prioriteiten en levensopvattingen vertegenwoordigen.

De stappen die nodig zijn om op het eerste gezicht schijnbaar vergelijkbare doelen te realiseren kunnen volledig veranderen als gevolg van subtiele wijzigingen in de formulering. Dit geldt niet alleen voor ondernemers. Zelfs die eerste uitspraak is van toepassing op werknemers. Ik kom daar later nog op terug.

  U:     Voor jezelf werken.

NR:    Anderen voor je laten werken.

  U:     Werken wanneer je wilt.

NR:    Voorkomen dat je werkt om te werken en zorgen dat je alleen het minimaal noodzakelijke doet voor maximaal effect (‘minimaal effectieve belasting’).

  U:     Vroeg met pensioen gaan.

NR:    Herstelperioden en avonturen (minipensioneringen) regelmatig gespreid over je leven opnemen en onderkennen dat nietsdoen niet het doel is. Het gaat erom dat je doet wat je gelukkig maakt.

  U:     Alles kopen wat je hebben wilt.

NR:    Alles doen wat je wilt doen en alles zijn wat je wilt zijn. Als je daar gereedschap of speeltjes voor nodig hebt, prima, maar dan zijn dat extraatjes of middelen en geen doelen.

  U:     De baas zijn in plaats van de werknemer; de touwtjes in handen hebben.

NR:    Geen baas of werknemer zijn, maar eigenaar. De eigenaar van het wagenpark zijn en iemand anders de auto's laten onderhouden.

  U:     Een bak geld verdienen.

NR:    Een bak geld verdienen om specifieke redenen en voor bepaalde na te streven doelen, inclusief tijdpad en stappenplan. Waar werk je voor?

  U:     Meer waarde hechten aan kwantiteit.

NR:    Meer waarde hechten aan kwaliteit, en overbodige rommel wegdoen. Enorme financiële reserves hebben, maar onderkennen dat de meeste materiële wensen slechts rechtvaardigingen zijn om tijd te besteden aan dingen die er niet echt toe doen, zoals spullen kopen en voorbereidingen treffen om spullen te kopen. Je hebt na twee weken onderhandelen met de dealer over je nieuwe blitse auto 10.000 dollar van de prijs af gekregen? Geweldig. Heeft je leven een doel? Draag je iets nuttigs bij aan de wereld, of schuif je alleen maar papieren heen en weer, rammel je wat op een toetsenbord, om je in de weekeinden een stuk in je kraag te drinken?

  U:     Het grote geld incasseren, of het nu een beursgang, overname, pensionering of een ander melkkoetje is.

NR:    Ruim denken maar er ook voor zorgen dat er iedere dag geld binnenkomt: eerst cashflow, dan het grote geld.

  U:     De vrijheid hebben om niet te hoeven doen wat je niet leuk vindt.

NR:    De vrijheid hebben om niet te hoeven doen wat je niet leuk vindt, maar ook de vrijheid en het vaste voornemen om je dromen na te jagen zonder te vervallen tot werken om het werken (W4W). Na jaren van geestdodend werk zul je vaak diep moeten graven om je passies terug te vinden, je dromen te herdefiniëren en hobby's die op sterven na dood waren nieuw leven in te blazen. Het doel is niet simpelweg wat slecht is te elimineren, dan zou je met een vacuüm blijven zitten, maar het beste van het beste na te streven en te ervaren.

Uit de verkeerde trein stappen

Het belangrijkste is jezelf niet voor de gek te houden, terwijl jij nou juist de gemakkelijkste persoon bent om voor de gek te houden.


– RICHARD P. FEYNMAN, Amerikaanse Nobelprijswinnaar en natuurkundige



En nu is het genoeg. Geen kuddegedrag meer. De blinde jacht op geld is voor de dommen.

Ik heb privévliegtuigen gehuurd om over de Andes te vliegen, de beste wijnen ter wereld gedronken en afdalingen gemaakt van topskipistes. Ik heb als een vorst geleefd, luierend aan de rand van het enorme zwembad van een privévilla. En het geheim dat ik maar zelden met anderen deel, is simpel: het kost allemaal minder dan de gemiddelde huur in de Verenigde Staten. Als je je kunt bevrijden van tijd en locatie, is je geld automatisch drie tot tien keer meer waard.

Dat heeft niets te maken met wisselkoersen. Rijk zijn en in staat zijn om als een miljonair te leven, zijn in wezen twee zeer verschillende dingen.

Geld neemt in gebruikswaarde toe al naargelang het aantal w's in je leven dat je in de hand hebt: wat je doet, wanneer je het doet, waar je het doet en met wie. Ik noem dit de ‘vrijheidsfactor’.

Als we dit als criterium gebruiken, is de investeringsbankier die 80 uur per week werkt en 500.000 dollar per jaar verdient minder ‘machtig’ dan de nieuwe rijke in loondienst, die een kwart van dat aantal uren werkt voor 40.000 dollar per jaar, maar die volledig vrij is om zelf te bepalen waar en hoe hij wil wonen. Het half miljoen dollar van de investeringsbankier kan minder waard zijn dan de 40.000 dollar van de man in loondienst, en andersom, als we kijken naar de cijfers in verhouding tot de opbrengst in termen van levensstijl.

Het hebben van opties – het vermogen om te kiezen – is echte macht. Dit boek gaat over hoe je deze opties met zo min mogelijk moeite en geld vindt en schept. Paradoxaal genoeg kun je meer geld verdienen – veel meer geld – door de helft te doen van wat je nu doet.

Wie zijn dan die NR?


	[image: Image] De werknemer die zijn werkrooster verandert en een arbeidscontract op afstand overeenkomt, waarmee hij in 10 procent van de tijd 90 procent van de resultaten behaalt, zodat hij tijd heeft om te langlaufen en twee weken per maand met zijn gezin op reis te gaan.

	[image: Image] De ondernemer die zijn minst winstgevende klanten en projecten schrapt, de exploitatie volledig uitbesteedt en de wereld rondreist op zoek naar zeldzame documenten, dit alles terwijl hij op afstand aan een website werkt waarop hij zijn illustratiewerk publiceert.

	[image: Image] De student die ervoor kiest om alles – wat eigenlijk niets is – te riskeren om online een videoverhuurservice op te zetten die 5000 dollar per maand aan inkomsten oplevert dankzij een kleine niche van HDTV-liefhebbers, een nevenactiviteit die twee uur per week kost en hem in staat stelt om fulltime actief te zijn als lobbyist voor dierenrechten.



De mogelijkheden zijn grenzeloos, maar iedere weg begint met dezelfde eerste stap: het veranderen van je vooronderstellingen.

Om je bij de nieuwe rijken aan te sluiten, zul je een andere taal moeten leren en je richting moeten bepalen met een ander kompas voor een andere realiteit. Of het nu gaat om het terugdraaien van verantwoordelijkheden of het overboord gooien van het concept ‘succes’, we moeten de regels van het spel veranderen.


De nieuwe spelers van een nieuw spel:
Wereldwijd en grenzeloos

___________

TURIJN, ITALIË

___________

De beschaving had voor mij te veel regels, dus heb ik geprobeerd ze te herschrijven.

– BILL COSBY

Toen hij 360 graden door de lucht draaide, veranderde het oorverdovende geluid in stilte. Dale Begg-Smith voerde de salto achterover perfect uit – ski's gekruist boven zijn hoofd – hij kwam als snelste over de finish en ging als winnaar de boeken in.

Het was 16 februari 2006 en hij was de grote winnaar van een gouden skimedaille op de Olympische Winterspelen in Turijn. Anders dan andere fulltime sporters hoeft hij na dit hoogtepunt niet terug te keren naar een uitzichtloze baan, ook zal hij niet op deze dag terugkijken als op de climax van zijn enige passie. Hij is tenslotte pas 21 jaar oud en rijdt in een zwarte Lamborghini.

Dale was Canadees en een beetje een laatbloeier. Hij vond zijn roeping, een IT-bedrijf op internet, toen hij dertien jaar was. Gelukkig had hij een ervarener mentor en partner die hem begeleidde: zijn vijftien jaar oude broer Jason. Het bedrijf was opgezet om hun droom te financieren: de hoogste plaats halen op een olympisch podium, maar was nu het op twee na grootste bedrijf in zijn soort ter wereld.

Terwijl de teamgenoten van Dale op de pistes stonden voor extra trainingssessies, dronk hij sake met cliënten in Tokio. In een wereld waarin hard werken zwaarder woog dan slim werken, vonden zijn coaches dat hij, ondanks zijn goede resultaten, te veel tijd aan zijn bedrijf besteedde en te weinig aan zijn trainingen. In plaats van te kiezen tussen zijn droom en zijn bedrijf, besloot Dale beide te doen. Hij besteedde helemaal niet te veel tijd aan zijn bedrijf. Hij en zijn broer besteedden te veel tijd aan de Canadezen.

In 2002 verhuisden ze naar Australië, niet bepaald het mekka van de skiwereld, maar het team was er kleiner en flexibeler en werd gecoacht door een legende. Amper drie jaar later werd hij genaturaliseerd en werd zo de tegenstander van zijn vroegere teamgenoten. Hij was de derde ‘Aussie’ in de geschiedenis die goud won op de winterspelen.

In het land van kangoeroes en surfers is Dale een publieke figuur geworden. Letterlijk. Naast de Elvis Presley-herdenkingsserie liggen de postzegels met zijn beeltenis erop.

Beroemd zijn heeft zo zijn voordelen, net als verder kijken dan de keuzes die je worden voorgehouden. Er zijn altijd alternatieven.

___________________________

NIEUW-CALEDONIË, STILLE ZUIDZEE

___________________________

Zodra je zegt dat je ook genoegen neemt met minder, is dat precies wat je zult krijgen in het leven.

– JOHN F. KENNEDY

Sommige mensen blijven ervan overtuigd dat een klein beetje meer geld de dingen in orde zal maken. Zij streven arbitraire bewegende doelen na: 300.000 dollar op de bank, 1 miljoen dollar aan opdrachten in portefeuille, 100.000 dollar per jaar in plaats van 50.000 dollar. Julies doel was volkomen logisch: terugkomen met hetzelfde aantal kinderen als waarmee ze vertrokken was.

Ze boog zich voorover in haar stoel en keek over het gangpad heen langs haar slapende man, Marc, en telde ze zoals ze al duizenden keren eerder had gedaan – één, twee, drie. Tot dusver ging alles goed. Over twaalf uur zouden ze veilig en wel terug zijn in Parijs. Ervan uitgaande dat het vliegtuig vanuit Nieuw-Caledonië veilig zou landen, natuurlijk.

Nieuw-Caledonië?

Nieuw-Caledonië, in het hart van de tropische Koraalzee, is Frans territoriaal gebied en Julie en Marc hadden daar net de zeilboot verkocht die hen meer dan 20.000 km rond de wereld had gebracht. Het terugverdienen van hun investering was uiteraard onderdeel van het plan. Alles bij elkaar had hun vijftien maanden durende wereldreis, van de kanalen met gondola's in Venetië tot aan de ongerepte kusten van Polynesië, tussen de 18.000 en 19.000 dollar gekost. Minder dan vijftien maanden huur en baguettes in Parijs.

De meeste mensen zouden dit als onmogelijk beschouwen. Maar de meeste mensen weten ook niet dat er vanuit Frankrijk meer dan driehonderd gezinnen per jaar vertrekken om iets dergelijks te doen.

Deze reis was bijna twintig jaar lang een droom geweest, die steeds verder onder aan een almaar groeiende lijst met prioriteiten terechtkwam.

Ieder moment dat verstreek, bracht nieuwe redenen met zich mee om de reis uit te stellen. Op een dag besefte Julie dat als ze het nu niet zou doen, ze het nooit zou doen. De uitvluchten, of ze nu terecht waren of niet, zouden zich verder opstapelen en zouden het haar moeilijker maken zichzelf ervan te overtuigen dat ontsnapping mogelijk was.

Na een jaar van voorbereidingen en een proeftocht van een maand, samen met haar man, vertrok het hele gezin voor de reis van hun leven. Zodra ze het anker lichtten, besefte Julie dat kinderen absoluut geen reden zijn om niet te reizen en het avontuur te zoeken, integendeel, kinderen zijn misschien wel de best denkbare reden om dit te doen.

Voorafgaand aan de reis vochten de drie jongetjes bij het minste of geringste als wilden. Tijdens het proces van leren samen zijn in een klein drijvend slaapkamertje leerden ze wat geduld was, zowel voor zichzelf als voor de geestelijke gezondheid van hun ouders. Voorafgaand aan de reis waren boeken zo ongeveer het oninteressantste wat er bestond. Gezien het alternatief, in het niets staren op open zee, ontwikkelden ze alle drie een grote liefde voor boeken. De kinderen een jaar lang van school houden en ze blootstellen aan een heel nieuwe omgeving, was de beste investering in hun opvoeding tot nu toe geweest.

Nu, in het vliegtuig, keek Julie naar buiten, naar de wolken, en ze dacht al weer aan hun nieuwe plannen: een huis zoeken in de bergen waar ze het hele jaar konden skiën, met een inkomen uit het organiseren van workshops boten optuigen, om de pistes en hun verdere reizen te bekostigen.

Nu ze het eenmaal gedaan had, had ze de smaak te pakken gekregen.
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Regels die de regels veranderen

[image: Image] ALLES WAT POPULAIR IS, DEUGT NIET




Ik kan geen gegarandeerde formule voor succes bieden, maar wel voor mislukking, en dat is proberen het voortdurend iedereen naar de zin te maken.


– HERBERT BAYARD SWOPE, Amerikaans redacteur en journalist; eerste ontvanger van de Pulitzerprijs



Alles wat populair is deugt niet


– OSCAR WILDE, The Importance of Being Ernest





Niet het spel spelen, maar het spel verslaan

In 1999, kort nadat ik mijn tweede onbevredigende baan had opgezegd en ik de hele dag boterhammen met pindakaas at om mezelf te troosten, won ik de gouden medaille bij de Chinese nationale kickbokskampioenschappen.

Niet omdat ik goed was in slaan en schoppen. Alsjeblieft niet. Dat leek me nogal gevaarlijk. Ik deed het vooral om me niet te laten kennen en had me slechts vier weken voorbereid. Bovendien heb ik een hoofd als een watermeloen – moeilijk te missen.

Ik won door de regels te lezen en op zoek te gaan naar de mazen in het net, en er waren er twee:


1. Er werd de dag voorafgaand aan de wedstrijd gewogen: Door uitdrogingstechnieken te gebruiken, die ik nu aan topgewichtheffers doorgeef, raakte ik in 18 uur tijd meer dan 12 kilo kwijt. Ik woog nog maar 75 kg en nam vervolgens vocht in totdat ik weer 87 kg woog.3 Het valt niet mee om iemand te verslaan die drie gewichtsklassen zwaarder is. Arme mannetjes.

2. Er stond nog iets in de kleine lettertjes: Als een deelnemer driemaal tijdens één ronde van het podium viel, had hij de wedstrijd verloren. Ik besloot dit als mijn enige tactiek te gebruiken en mijn tegenstanders er gewoon af te duwen. Je kunt je wel voorstellen dat de Chinese juryleden daar niet echt blij mee waren.



Het gevolg was dat ik al mijn wedstrijden op technische knock-out won en kampioen van China werd, iets wat 99 procent van de mensen met vijf tot tien jaar ervaring niet gelukt was.

De status-quo ter discussie stellen of je als
een idioot gedragen

De meeste mensen lopen rechtop op straat. Betekent dit nu dat ik op mijn handen loop? Of dat ik mijn onderbroek over mijn broek heen draag, alleen maar om anders te zijn dan anderen? Meestal niet, nee. Rechtop lopen en mijn ondergoed onder mijn kleren dragen heeft altijd goed gewerkt. En als iets werkt, laat ik het zo.

Anders is alleen beter als het doeltreffender of leuker is.

Als iedereen een probleem op een bepaalde manier interpreteert of oplost zonder dat dat veel resultaat heeft, is het moment aangebroken om je af te vragen: ‘En als ik nu eens het tegenovergestelde zou doen?’ Een voorbeeld dat niet werkt, moet je niet navolgen. Als het recept niet deugt, maakt het niet uit hoe goed je kunt koken.

Toen ik verkoper van dataopslag was, mijn eerste baantje na de middelbare school, merkte ik al snel dat ik de meeste mensen die ik wilde spreken niet te pakken kreeg; er zat altijd iemand tussen. Als ik mijn telefoontjes gewoon tussen 8.00 en 8.30 uur en tussen 18.00 en 18.30 uur afhandelde, alles bij elkaar één uur per dag, kon ik de secretaresses omzeilen en meer dan twee keer zoveel afspraken maken als de seniorverkopers die van 9.00 tot 17.00 uur belden. Ik boekte twee keer zoveel resultaat in één achtste van de tijd.

De basisregels van succesvolle nieuwe rijken, van Japan tot Monaco, van alleenstaande moeders op wereldreis tot autocoureurs met miljoenen op de bank, zijn verrassend eensluidend en voorspelbaar afwijkend van wat de rest van de wereld doet.

De hiernavolgende regels vormen samen het fundamentele verschil dat je tijdens het lezen van dit boek in gedachten moet houden.


1. Pensioen is een worstcasescenarioverzekering.

Een pensioenplan is als een levensverzekering. Je moet het uitsluitend zien als bescherming tegen het absolute worstcasescenario: in dit geval fysiek arbeidsongeschikt worden en heel veel geld nodig hebben om te overleven.

Pensionering als doel of als laatste redmiddel deugt niet, en wel om ten minste drie redenen.

1. Het is gebaseerd op de veronderstelling dat je wat je tijdens de beste, meest energieke jaren van je leven doet niet leuk vindt. Dat is geen goed begin – niets kan een dergelijk offer rechtvaardigen.

2. De meeste mensen zullen nooit eerder kunnen stoppen met werken en ook maar een minimale levensstandaard handhaven. Zelfs een miljoen dollar is een kleinigheid in een wereld waarin een pensioen wel dertig jaar kan duren en de inflatie ieder jaar 2 tot 4 procent van je koopkracht afsnoept. Die rekensom werkt dus niet.4 De gouden jaren verworden zo tot een terugkeer naar de betrekkelijke armoede van weleer. Dat is nogal een bitterzoet einde.

3. Als de rekensom wel goed uitwerkt, betekent dat dat je een enorm ambitieuze workaholic bent. En als dat zo is, zul je je na een week niet werken zo godsgruwelijk vervelen dat je jezelf wel iets kunt aandoen. Je zult waarschijnlijk snel op zoek gaan naar een nieuwe baan of weer een eigen bedrijf opzetten. Waar heb je dan al die jaren op gewacht?



Ik zeg niet dat je je niet op het ergste moet voorbereiden. Ik heb vooral om belastingtechnische redenen speciale pensioenplannen en pensioeninvesteringen opzijgezet – maar verwar je pensioen niet met je doelstelling.

2. Interesse en energie kennen een cyclisch verloop.

Als ik je 10 miljoen dollar bood om 15 jaar lang 24 uur per dag te werken, zou je dat dan doen? Nee, natuurlijk niet – je zou het niet kunnen. Het is onhoudbaar – net als datgene wat de meesten onder een carrière verstaan: acht uur per dag hetzelfde doen totdat je instort of genoeg geld hebt om ermee op te houden.

Hoe kan het anders dat mijn vrienden van rond de dertig eruitzien als vroegoude Donald Trumps? Het is afschuwelijk – voortijdige veroudering gevoed door liters kantoorkoffie en een onmogelijke werkdruk.

Het afwisselen van perioden van activiteit en rust is noodzakelijk om te overleven, en zeker om goed te functioneren. Talent, interesse en mentaal uithoudingsvermogen verlopen volgens een golfpatroon. Hou daar rekening mee bij je planning.

Nieuwe rijken proberen in de loop van hun leven minipensioenperioden in te lassen. Ze willen de mogelijkheid om bij te komen en te genieten niet inruilen voor de wassen neus van de pensioenbelofte. Door alleen te werken als je op je doeltreffendst bent, wordt je leven zowel productiever als prettiger. Het is het perfecte voorbeeld van de kip slachten zonder de gouden eieren te verliezen.

Ik streef er zelf naar om na twee maanden werken een maand in het buitenland te verblijven of een intensieve cursus te volgen (tango, kickboksen, wat dan ook).

3. Minder is niet luier.

Minder zinloos werk doen, zodat je je kunt bezighouden met dingen die van groter persoonlijk belang zijn, heeft niets met luiheid te maken. Dit is voor de meeste mensen moeilijk te accepteren, omdat onze cultuur geneigd is om niet persoonlijke productiviteit, maar het brengen van grote persoonlijke offers te belonen.

Maar weinig mensen kiezen ervoor (of zijn in staat) om de resultaten van hun activiteiten te meten en zo vast te stellen wat hun bijdrage is in verhouding tot de hoeveelheid tijd die ze erin stoppen. Meer tijd staat gelijk aan meer gevoel voor eigenwaarde en meer bevestiging van de mensen boven en naast je. De nieuwe rijke behaalt meer zinvolle resultaten dan tien anderen bij elkaar, al brengt hij veel minder uren op kantoor door.

Misschien is het tijd voor een nieuwe definitie van luiheid – een verre van ideaal bestaan uitzitten en omstandigheden en andere mensen over je leven laten beslissen of een fortuin vergaren terwijl je als een toeschouwer vanachter je kantoorraam het leven aan je voorbij ziet trekken. Het saldo van je bankrekening verandert hier niets aan, evenmin als het aantal uren dat je ‘druk bent’ terwijl je onbelangrijke e-mailberichten of andere trivialia afhandelt.

Concentreer je op productiviteit en niet op druk zijn.

4. Het is nooit het juiste moment.

Ik vroeg ooit aan mijn moeder hoe ze besloten had wanneer ze haar eerste kind – mijn persoontje – zou krijgen. Het antwoord was simpel: ‘Het was iets wat we graag wilden en we besloten dat het geen zin had om het uit te stellen. Het is nooit het juiste moment om een baby te krijgen.’ En zo is het ook.

Voor de belangrijkste zaken in het leven is de timing altijd waardeloos. Wachten op het juiste moment om je baan op te zeggen? De stand van de sterren zal nooit helemaal kloppen en ook de verkeerslichten zullen nooit allemaal tegelijk op groen staan. Het universum spant niet tegen je samen, maar het doet ook niet alle mogelijke moeite om het je gemakkelijk te maken. De omstandigheden zullen nooit volmaakt zijn. ‘Ooit’ is een ziekte die tot gevolg heeft dat je je dromen met je meeneemt in je graf. Lijstjes met voors en tegens zijn al even erg. Als het belangrijk voor je is en je wilt het ‘ooit een keer’ doen, doe het dan gewoon nu en stel onderweg zo nodig je koers bij.

5. Vraag om vergeving, niet om toestemming.

Als je denkt dat je omgeving het aankan, probeer het dan gewoon en rechtvaardig het achteraf. Mensen – ouders, geliefden of bazen – weigeren op emotionele gronden dingen die ze wel zouden leren accepteren als ze voor een voldongen feit werden gesteld. Als de potentiële schade bescheiden of omkeerbaar is, geef mensen dan niet de kans om ‘nee’ te zeggen. De meeste mensen zijn geneigd om nee te zeggen voordat je ergens aan begint, maar als je eenmaal op weg bent zullen ze niet snel obstakels opwerpen. Leer een goede rebel te worden en zeg dat het je spijt als je het echt hebt verknald.

6. Benadruk je sterke, sleutel niet aan je zwakke punten.

De meeste mensen zijn goed in een handjevol dingen en uitgesproken waardeloos in al het andere. Ik ben goed in het creëren en marketen van producten, maar vreselijk in alles wat daarna komt.

Mijn lichaam is gemaakt om zware dingen op te tillen en weg te gooien, meer kan het niet. Ik heb dit lange tijd ontkend. Ik probeerde te zwemmen en zag eruit als een aap die op het punt stond te verdrinken. Ik probeerde te basketballen en leek wel een neanderthaler. Toen ging ik aan vechtsport doen en dat was het helemaal.

Het is veel lucratiever en leuker om je sterke punten te gebruiken dan te proberen alle defecten in je wapenuitrusting te repareren. Je kunt kiezen tussen het vermenigvuldigen van je resultaten door je sterke punten in te zetten of het stapsgewijs verbeteren van resultaten door te werken aan zwakke punten die, in het gunstigste geval, middelmatig zullen worden. Zorg dat je meer gebruikmaakt van je sterke punten in plaats van voortdurend reparaties uit te voeren.

7. Alles met mate.

Je kunt ook te veel van iets goeds hebben. De meeste inspanningen en bezittingen gaan, als ze tot in het extreme worden doorgevoerd, op hun tegendeel lijken.


Pacifisten worden militanten.

Vrijheidsstrijders worden tirannen.

Een zegening wordt een vloek.

Hulp wordt hinderlijk.

Meer wordt minder.5



Te vaak of te veel van iets wat je wilt, wordt iets wat je niet wilt. Dat geldt voor bezit, maar ook voor tijd. Bij Lifestyle Design draait het dus niet om het scheppen van een teveel aan ongebruikte tijd, dat is alleen maar schadelijk, maar om een positief gebruik van vrije tijd, in de betekenis van gewoon doen wat je wilt in tegenstelling tot doen waartoe je je verplicht voelt.

8. Geld alleen is niet de oplossing.

Er valt veel te zeggen voor de macht van geld als betaalmiddel (ik ben er zelf niet vies van), maar almaar meer genereren is meestal niet de oplossing. Het komt gedeeltelijk voort uit luiheid: ‘Als ik meer geld had, dan…’ is de gemakkelijkste manier om het intensieve proces van zelfonderzoek en besluitvorming uit te stellen dat nodig is om een plezierig leven te creëren – nu en niet later als ik groot ben. Door geld als zondebok te gebruiken en werk als een allesverslindende bezigheid, kunnen we onszelf handig de tijd ontzeggen om iets anders te doen: ‘Ik zou graag met je praten over de gapende leegte in mijn leven, de wanhoop die me vanuit het niets bespringt als ik 's morgens mijn computer aanzet, maar ik heb het zo druk! Ik moet minstens drie uur lang onbelangrijke e-mailberichten beantwoorden voordat ik de potentiële klanten ga bellen die gisteren al “nee” hebben gezegd. Ik moet echt opschieten!’

Houd jezelf bezig met routinematig geld verdienen, maak jezelf wijs dat dat alles oplost en je hebt op creatieve wijze een constante afleiding gecreëerd die ervoor zorgt dat je niet de kans krijgt om te zien hoe zinloos het allemaal is. Diep vanbinnen weet je wel dat het allemaal een illusie is, maar omdat iedereen het spelletje meespeelt, vergeet je dat al snel.

Het probleem is niet alleen geld.

9. Relatief inkomen is belangrijker dan absoluut inkomen.

Er is onder diëtisten en voedingsspecialisten een debat gaande over de waarde van de calorie. Is een calorie gewoon een calorie, niets meer en niets minder? Is vet verbranden simpelweg een kwestie van meer calorieën verbranden dan je inneemt, of is de bron van die calorieën ook van belang? Op basis van werk met topsporters weet ik dat het laatste waar is.

Hoe zit dat dan met inkomen? Is een dollar een dollar, een euro een euro? De nieuwe rijken vinden van niet.

Laten we dit eens bekijken als een wiskundesom voor vijfdeklassers. Twee hardwerkende types stormen op elkaar af. Type A beweegt zich voort met 80 uur per week en type B met 10 uur per week. Ze verdienen allebei 50.000 dollar per jaar. Wie is er rijker als ze elkaar om middernacht passeren? Wie B zegt, heeft gelijk. Dat is het verschil tussen absoluut en relatief inkomen.

Absoluut inkomen wordt gemeten aan de hand van één enkele, heilige, onwrikbare variabele: het almachtige geld. Marietje verdient 100.000 dollar per jaar en is dus twee keer zo rijk als Jantje die 50.000 dollar per jaar verdient.

Voor het berekenen van het relatieve inkomen worden twee variabelen gebruikt: geld en tijd, meestal in uren. Het hele idee van een jaarinkomen is arbitrair en maakt het gemakkelijk om jezelf voor de gek te houden. Laten we eens kijken hoe het werkelijk zit. Marietje verdient 100.000 dollar per jaar, 2000 dollar voor elk van de vijftig weken per jaar dat ze werkt, en ze werkt 80 uur per week. Marietje verdient dus 25 dollar per uur. Jantje verdient 50.000 dollar per jaar, 1000 dollar voor elk van de vijftig weken per jaar dat hij werkt, maar hij werkt tien uur per week en verdient dus 100 dollar per uur. In relatief inkomen is Jantje dus viermaal zo rijk als Marietje.

Natuurlijk moet een relatief inkomen overeenkomen met het minimale bedrag dat je nodig hebt om je doelen te verwezenlijken. Als ik 100 dollar per uur verdien, maar ik werk slechts één uur per week, kan ik er moeilijk op los leven als een superster. Ervan uitgaande dat het totale absolute inkomen van een dusdanig niveau is dat ik mijn dromen kan verwezenlijken (en niet in vergelijking met dat van de buren), is relatief inkomen de echte graadmeter van de nieuwe rijken.

De grootste non-conformisten onder de nieuwe rijken verdienen ten minste 5.000 dollar per uur. Na mijn middelbare school begon ik met ongeveer 5 dollar per uur. Ik zal ervoor zorgen dat jij dichter bij dat eerste bedrag uitkomt.

10. Distress is slecht, eustress is goed.

De meeste mensen hebben daar geen idee van, maar niet alle stress is slecht. De nieuwe rijken streven er absoluut niet naar om alle stress uit te bannen. Er zijn twee soorten stress, die net zoveel van elkaar verschillen als euforie en de minder bekende tegenhanger daarvan: dysforie.

‘Distress’ verwijst naar schadelijke stimuli die je zwakker, onzekerder en minder capabel maken. Destructieve kritiek, intimiderende bazen en met je gezicht op een stoeprand knallen zijn daar voorbeelden van. Het is het soort dingen dat je wilt vermijden.

‘Eustress’, daarentegen, is een woord waar de meeste mensen waarschijnlijk nog nooit van hebben gehoord. Eu, een Grieks voorvoegsel dat ‘gezond’ betekent, wordt met dezelfde betekenis gebruikt in het woord ‘euforie’. Voorbeeldfiguren die ons ertoe aanzetten om onze grenzen te verleggen, fysieke training die ons van onze zwembandjes afhelpt en risico's die het gebied vergroten waarbinnen we dingen durven te ondernemen, zijn allemaal voorbeelden van eus-tress – stress die gezond is en die een prikkel vormt tot verdere groei.

Mensen die alle kritiek vermijden, zullen niet slagen in hun missie. Destructieve kritiek moet je uit de weg gaan, maar dat geldt niet voor alle vormen van kritiek. Zo is er ook geen vooruitgang zonder eustress en hoe meer eustress we in ons leven kunnen creëren of toepassen, hoe sneller we onze dromen zullen verwezenlijken. Het gaat erom dat je de twee stressvormen van elkaar kunt onderscheiden.

De nieuwe rijken zijn even actief in het wegnemen van distress als in het vinden van eustress.

[image: Image] V&A: VRAGEN EN ACTIES

1. In hoeverre heeft ‘realistisch zijn’ of ‘je verantwoordelijk gedragen’ ertoe geleid dat je niet het leven leidt dat je graag zou willen?

2. In hoeverre heeft ‘doen wat je nou eenmaal moet doen’ geleid tot minder prettige ervaringen of spijt omdat je niet iets anders gedaan hebt?

3. Kijk eens naar wat je nu doet en vraag je vervolgens af wat er zou gebeuren als je het tegenovergestelde zou doen van wat de mensen in je omgeving doen. Wat offer je op als je nog vijf, tien of twintig jaar zo doorgaat?

__________________

3. De meeste mensen gaan ervan uit dat een dergelijke gewichtsmanipulatie onmogelijk is, daarom staan er foto's ter illustratie op www.fourhourworkweek.com. Probeer het níét op eigen houtje. Ik heb het onder medisch toezicht gedaan.

4. ‘Living Well’ (Barron's, 20 maart 2006, Suzanne McGee)

5. Uit Less is More, Goldian VandenBroeck
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Pas op voor valkuilen

[image: Image] ANGST BESTRIJDEN EN ONTSNAPPEN AAN EEN
VERLAMMENDE SITUATIE




Er zijn veel misstappen begaan door stil te blijven staan.


– GELUKSKOEKJE



Je moet je angst benoemen voordat je hem kunt uitbannen.


– YODA UIT STAR WARS: The Empire Strikes Back





Rio de Janeiro, Brazilië

Nog zes meter te gaan.

‘Rennen! Rennen!’ Hans sprak geen Portugees, maar de betekenis was glashelder – de lucht in. Zijn sneakers landden stevig op de uitstekende rots en hij duwde zijn borst naar voren, richting duizend meter ledigheid.

Bij de laatste stap hield hij zijn adem in en door de angst verloor hij bijna zijn bewustzijn. Zijn blik concentreerde zich op één enkel lichtpunt en toen… zweefde hij. Het overweldigende blauw van de horizon raakte zijn gezichtsveld direct nadat hij besefte dat de opwaartse thermaalstroom hem en de vleugels van zijn paraglider had opgetild. De angst lag achter hem op de bergtop, en zo'n duizend meter boven het schitterende groene regenwoud en de ongerepte witte stranden van Co-pacabana zag Hans Keeling het licht.

Dat was op zondag.

Op maandag keerde Hans terug naar het advocatenkantoor in Century City, de luxe ondernemingsbuurt in Los Angeles waar hij werkte, om, met een opzegtermijn van drie weken, zijn ontslag in te dienen. Al bijna vijf jaar lang hoorde hij 's ochtends zijn wekker afgaan met hetzelfde angstaanjagende beeld voor ogen: moet ik dít nog 40 tot 45 jaar doen? Hij had ooit een keer op kantoor onder zijn bureau geslapen nadat hij een project maar half af had gekregen, zodat hij er meteen mee verder kon toen hij de volgende ochtend wakker werd. Diezelfde ochtend had hij zichzelf een belofte gedaan: nog twee keer zoiets en ik ben hier weg. Die derde keer kwam de dag voordat hij op vakantie naar Brazilië ging.

We doen onszelf allemaal dit soort beloften, en Hans had het ook al eerder gedaan, maar op de een of andere manier was het nu anders. Hij was anders. Hij had zich iets gerealiseerd terwijl hij in langzame cirkels richting de aarde zweefde – risico's waren niet zo angstaanjagend als je ze eenmaal genomen had. Zijn collega's zeiden precies wat hij verwacht had: hij gooide zomaar alles weg. Hij was een advocaat op weg naar de top – wat wilde hij in godsnaam nog meer?

Hans wist niet precies wat hij wilde, maar hij had eraan geroken. Wel wist hij wat hem hartgrondig verveeld had, en hij had er genoeg van. Niet meer zijn dagen doorbrengen als een levende dode, geen etentjes meer waarbij zijn collega's hun auto's met elkaar vergeleken, kickend op een nieuw gekochte BMW, totdat iemand een nog duurdere Mercedes kocht. Het was afgelopen.

Onmiddellijk vond er een vreemde verandering plaats – Hans had, voor het eerst in lange tijd, vrede met zichzelf en met wat hij aan het doen was. Hij was altijd doodsbang geweest voor turbulentie tijdens het vliegen, alsof hij bang was om te sterven zonder echt te hebben geleefd, maar hij kon nu slapend als een roos door een noodweer vliegen. Heel vreemd, inderdaad.

Meer dan een jaar later kreeg hij nog steeds ongevraagd banen aangeboden van advocatenkantoren, maar tegen die tijd was hij begonnen met Nexus Surf, een eersteklas surfonderneming in een tropisch paradijs genaamd Florionapolis in Brazilië. Hij had zijn droomvrouw ontmoet – Tatjana, een meisje uit Rio met een karamelkleurige huid – en bracht het grootste deel van zijn tijd relaxend onder de palmbomen door, of hij bezorgde klanten de tijd van hun leven.

Was hij daar nu zo bang voor geweest?

Tegenwoordig ziet hij zijn vroegere zelf vaak terug in de overwerkte, weinig genietende professionals die hij mee het water op neemt. Wachtend op de golf komen dan de echte emoties los: ‘God, ik wou dat ik kon doen wat jij doet.’ Zijn antwoord is altijd hetzelfde: ‘Dat kun je.’

De ondergaande zon wordt weerspiegeld door het wateroppervlak en vormt een zenachtige achtergrond voor een boodschap waarvan hij de strekking zelf heeft ondervonden: het is geen kwestie van opgeven als je je huidige loopbaan voor onbepaalde tijd stilzet. Hij zou zijn juridische carrière zo weer kunnen oppakken, maar dat is wel het laatste waar hij aan denkt. Terwijl ze na een fantastische sessie terugpeddelen naar het strand, krijgen zijn klanten zichzelf weer in de hand en hervinden ze hun zelfbeheersing. Ze zetten voet aan wal en de realiteit slaat weer genadeloos toe: ‘Dat zou ik ook wel willen, maar ik kan niet zomaar alles weggooien.’

Dan moet Hans lachen.

De kracht van pessimisme: je ergste nachtmerrie
onder ogen zien

Daden leiden misschien niet altijd tot geluk, maar er bestaat geen geluk zonder daden.


– BENJAMIN DISRAELI, voormalig premier Groot-Brittannië



Als mensen de keuze hebben tussen iets doen of niet, iets nieuws proberen of niet, dan kiezen ze meestal voor niet. Dat geldt ook voor mensen die zichzelf als moedig beschouwen. Onzekerheid en de kans op mislukking kunnen angstaanjagend grote beren op de weg zijn. De meeste mensen geven de voorkeur aan ongelukkig zijn boven onzeker zijn. Jarenlang heb ik me doelen gesteld en besloten om een andere richting in te slaan, maar van geen van beide kwam ooit iets terecht. Ik was net zo onzeker en bang als de rest van de mensheid.

De oplossing, die eigenlijk heel simpel was, kwam vier jaar geleden toevallig op mijn pad. Op dat moment had ik meer geld dan ideeën om het aan uit te geven – ik verdiende ongeveer 70.000 dollar per maand – en ik voelde me totaal ellendig, ellendiger dan ooit tevoren. Ik had geen tijd en ik werkte me kapot. Ik was mijn eigen bedrijf begonnen en ik kwam er al snel achter dat het vrijwel onverkoopbaar was. Oeps. Ik voelde me gevangen in de situatie, maar vooral dom. Ik dacht dat ik het wel zou kunnen oplossen. Hoe kon ik zo stom zijn? Waarom lukt het me niet? Recht je rug en houd op met dat ge… (krachtterm naar keuze)! Wat was er toch met me aan de hand? Eerlijk gezegd was er niets met me aan de hand. Ik liep niet tegen mijn eigen grenzen op; ik liep tegen de grenzen van mijn ondernemingsplan op. Het lag niet aan de bestuurder, maar aan het voertuig.

Als gevolg van cruciale fouten in de beginfase zou ik het nooit kunnen verkopen. Alle toverkracht van de wereld, of de hulp van een superbrein, zou me niet kunnen helpen. Mijn kindje had ernstige aangeboren gebreken. De vraag was dus: hoe kom ik van deze Frankenstein af, hoe kan ik hem zelfredzaam maken? Hoe bevrijd ik me uit de klauwen van mijn werkverslaving en van de angst dat mijn project instort als ik er niet vijftien uur per dag aan werk? Hoe kon ik ontsnappen uit deze zelfgecreëerde gevangenis? Door op reis te gaan, besloot ik. Een sabbatical van een jaar om een wereldreis te maken.

Ik ging dus op reis, toch? Daarover later meer. Eerst vond ik het nodig om nog een halfjaar met mijn schaamte, gêne en boosheid te worstelen, terwijl ik in eindeloze kringetjes ronddraaide en bedacht waarom mijn vluchtfantasie over reizen nooit werkelijkheid zou worden. Absoluut een van mijn productievere perioden.

Toen, op een dag, zwelgend in voorstellingen over de omvang van mijn toekomstig lijden, kreeg ik een fantastisch idee. Het was het absolute hoogtepunt van een toch al zo zorgeloze periode: waarom onderzoek ik niet hoe mijn nachtmerrie er precies uit zou zien – wat is het ergste wat er als gevolg van mijn reis zou kunnen gebeuren?

Nou, mijn bedrijf zou natuurlijk op de fles kunnen gaan terwijl ik aan de andere kant van de wereld zat. Zeker niet onmogelijk. Een brief met een juridische strekking zou per ongeluk niet doorgestuurd kunnen worden, zodat ik een proces aan mijn broek zou krijgen. Mijn bedrijf zou gesloten worden en de inventaris zou verkommeren terwijl ik eenzaam en ellendig aan een koude Ierse kust uit mijn neus zit te eten. Huilend in de regen, stelde ik me zo voor. Mijn banksaldo zou met 80 procent naar beneden tuimelen en natuurlijk zouden mijn auto en mijn motor uit de opslag gestolen worden. Verder is het niet ondenkbaar dat er iemand vanaf een balkon van een flatgebouw op mijn hoofd zou spugen terwijl ik mijn etensresten deel met een zwerfhond die daarvan zou schrikken en me keihard in mijn gezicht zou bijten. God, wat is het leven toch een tranendal.

Angst benoemen = angst overwinnen


Trek een paar dagen uit waarop je tevreden zult zijn met de karigste en goedkoopste kost, met versleten en ruwe kledij, en zeg tegen jezelf: ‘Is dit nu de toestand die ik zo gevreesd heb?’

– SENECA



Toen gebeurde er iets geks. Tijdens mijn niet-aflatende pogingen om mezelf de put in te praten, begon ik de dingen ineens van een andere kant te zien. Toen ik me eenmaal mijn nachtmerrie, mijn worstcasescenario voor de geest had gehaald en mijn vage angst en onbehagen onder ogen had gezien, ging ik me minder zorgen maken over de reis. Ik bedacht simpele stappen waardoor ik mijn resterende middelen kon veiligstellen en de draad weer kon oppakken, mocht het noodlot toeslaan. Als het moest kon ik altijd nog een tijdje achter de bar gaan staan om de huur te betalen. Ik kon wat meubels verkopen en minder uit eten gaan. Ik kon lunchgeld stelen van de kleuters die elke ochtend op weg naar school langs mijn huis liepen. De mogelijkheden waren eindeloos. Ik besefte dat het niet zo moeilijk zou zijn om later de draad weer op te pakken, laat staan om te overleven. Geen van mijn doemscenario's zou fataal blijken – bij lange na niet. Niet meer dan rimpelingen in de vijver.

Ik werd me ervan bewust dat mijn zogenaamde ‘worstcasescenario’ op een schaal van 1 tot 10, waarbij 1 niets en 10 permanent levensveranderend is, een tijdelijk effect van 3 of 4 zou hebben. Ik denk dat dit voor de meeste mensen en voor de meeste schijnbaar onoverkomelijke rampen geldt. Vergeet niet dat we het hebben over een nachtmerrie met een kans van 1 op een miljoen. Als het daarentegen zou resulteren in de best denkbare of zelfs maar een kansrijke afloop, zou dat zomaar een permanent positief levensveranderend effect van 9 of 10 op diezelfde schaal kunnen hebben.

Met andere woorden, ik riskeerde een onwaarschijnlijke en tijdelijke negatieve 3 of 4 voor een waarschijnlijke en permanente positieve 9 of 10. En met een beetje extra werk zou ik mijn oude trouwe workaholicgevangenis zo weer op poten hebben. Dit leidde uiteindelijk tot een belangrijk inzicht: er waren vrijwel geen risico's, maar er was wel een enorm, positief levensveranderend potentieel en ik zou mijn oude werk zo weer kunnen oppakken zonder veel harder te werken dan ik toch al deed.

Toen nam ik de beslissing om op reis te gaan en ik kocht een enkele reis Europa. Ik begon plannen te maken voor mijn avontuur en ruimde fysieke en psychologische obstakels uit de weg. Geen van mijn rampenfantasieën kwam uit en mijn leven lijkt sindsdien wel een sprookje. Het bedrijf draaide beter dan ooit en ik dacht er nauwelijks aan terwijl het toch gedurende vijftien maanden mijn reis om de wereld, in stijl, financierde.

Angst vermomd als optimisme


Er is geen verschil tussen een pessimist die zegt: ‘O, doe er maar niets aan, het heeft toch geen zin’ en een optimist die zegt: ‘O, je hoeft er niets aan te doen, het komt toch wel goed.’ In beide gevallen gebeurt er niets.

– YVON CHOUINARD6, oprichter van het bedrijf Patagonië



Angst manifesteert zich op allerlei manieren, en meestal noemen we het anders. Angst roept namelijk nogal wat angst op. Veel mensen vermommen het daarom als iets anders: optimistische ontkenning.

De meeste mensen die hun baan niet opzeggen, cultiveren de gedachte dat hun situatie na verloop van tijd beter zal worden of dat hun inkomen zal stijgen. Dit lijkt acceptabel en is een verleidelijke zinsbegoocheling als een baan saai en weinig inspirerend is en niet de hel op aarde. Als je je in een hel op aarde bevindt, ben je wel gedwongen om in actie te komen, maar alles wat minder erg is, kun je met wat slimme rechtvaardigingen wel uitzitten.

Denk je echt dat het wel beter zal worden of is het wishful thinking, een excuus om niet in actie te hoeven komen? Als je er echt op vertrouwde dat het wel beter zou worden, zou je je dan zo veel vragen stellen? Normaal gesproken niet. Dit is angst voor het onbekende vermomd als optimisme.

Ben je nu beter af dan een jaar geleden, een maand geleden of een week geleden?

Zo niet, dan zal het niet vanzelf beter worden. Als je jezelf voor de gek houdt, wordt het tijd om daarmee te stoppen en de stap te wagen. Als je niet toevallig James Dean heet, is het leven een langdurige kwestie. Je hele werkende leven – 40 tot 50 jaar – van negen tot vijf is verdomd lang als de hulptroepen niet komen opdagen. Ongeveer vijfhonderd maanden aan één stuk.

Hoeveel heb je er nog te gaan? Wordt het geen tijd om de schade te beperken?


Ik wil de gerant spreken, en een beetje snel graag


Wat jij hebt is comfort, geen luxe. En zeg niet dat het een kwestie van geld is. De luxe die ik bepleit, heeft niets met geld te maken. Hij is niet te koop. Hij is de beloning voor mensen die niet bang zijn voor gebrek aan comfort.

–JEAN COCTEAU, Franse dichter, romanschrijver, boksmanager en filmmaker, wiens samenwerkingsprojecten de inspiratie vormden voor de term ‘surrealisme’



Timing kan soms perfect zijn. Honderden auto's rijden rondjes over een parkeerplaats en iemand rijdt weg terwijl jij net het terrein op rijdt en zo de vrijgekomen plek kan innemen. En opnieuw geschiedt er een wonder!

Op andere momenten zou de timing beter kunnen. De telefoon gaat terwijl je ligt te vrijen en hij blijft maar rinkelen. Tien minuten later staat de koerier voor de deur met een pakje. Slechte timing kan veel pret bederven.

Jean-Marc Hachey kwam als vrijwilliger in West-Afrika terecht, waar hij hoopte een helpende hand te kunnen bieden. In die zin was zijn timing perfect. Hij arriveerde begin jaren tachtig in Ghana, terwijl er een staatsgreep aan de gang was. De hyperinflatie was op haar hoogste niveau ooit en hij was net op tijd voor de ergste droogte sinds tien jaar. Juist om die redenen zouden sommige mensen zijn timing misschien slecht vinden, maar dat is vanuit een meer egoïstisch, op overleven gericht standpunt gezien.

Hij had bovendien het memo niet gelezen. Het nationale menu was veranderd en luxeartikelen als brood en schoon water waren niet langer voorhanden. Hij zou vier maanden overleven op een blubberachtig mengsel van maïsmeel en spinazie. Niet iets wat wij zouden bestellen als we een avondje uitgingen.

_____________________

‘WAUW, IK KAN OVERLEVEN.’

_____________________

Jean-Marc had zijn schepen achter zich verbrand, maar het maakte sowieso niets uit. Na een periode van twee weken waarin hij zich aanpaste aan zijn nieuwe ontbijt, lunch en diner (Ghanese brij), wilde hij helemaal niet meer ontsnappen. De meest basale voedingsmiddelen en een paar goede vrienden bleken het enige te zijn wat hij echt nodig had. Wat er van buitenaf uitzag als een catastrofe, was de meest verrijkende ervaring van zijn leven: het allerergste was zo slecht nog niet. Om van het leven te genieten heb je geen overbodige franje nodig, je hebt zeggenschap over je tijd nodig en de wetenschap dat de meeste dingen niet zo ernstig zijn als je je ze voorstelt.

Jean-Marc is nu 48 en woont in een mooi huis in Ontario, maar hij zou prima zonder kunnen. Hij heeft geld, maar hij zou het morgen kunnen kwijtraken zonder dat het er iets toe deed. Die periode van niets anders dan wat vrienden en een paar borden gruwel behoort tot zijn beste herinneringen. Hij creëert graag speciale momenten voor zichzelf en zijn gezin en houdt zich helemaal niet bezig met zijn pensioen. Hij heeft er tenslotte al twintig jaar parttime pensioen in een perfecte gezondheid opzitten.

Spaar niet alles op tot het laatst. Er zijn zo veel redenen om dat niet te doen.



[image: Image] V&O VRAGEN EN OPDRACHTEN


Ik ben een oude man en ik heb vele problemen gekend, maar de meeste daarvan hebben nooit plaatsgevonden.

– MARK TWAIN



Als je het eng vindt om de stap te nemen of je stelt het uit angst voor het onbekende steeds uit, dan volgt hier een tegengif. Schrijf je antwoorden op en onthoud dat veel nadenken minder productief is dan gewoon je gedachten uitbraken op papier. Schrijf en verbeter niets – mik op kwantiteit. Trek voor ieder antwoord een paar minuten uit.

1. Beschrijf je nachtmerrie. Wat is het allerergste wat er zou kunnen gebeuren als je werkelijk zou doen wat je overweegt te doen? Welke twijfels, angsten en ‘ja, maars’ komen er bij je op als je nadenkt over de grote veranderingen die je zou kunnen – of moeten – doorvoeren? Stel ze je tot in de kleinste details voor. Zou het het einde van je leven betekenen? Hoe ernstig zouden de gevolgen zijn, als die er al zijn, op een schaal van 1 tot 10? En zouden ze wel blijvend zijn? Hoe waarschijnlijk is het dat ze ook echt zouden plaatsvinden?

2. Wat zou je kunnen ondernemen om de schade te herstellen of om de zaken weer op de rails te krijgen, al is het maar tijdelijk? De kans is groot dat dat gemakkelijker is dan je denkt. Hoe kun je de toestand weer onder controle krijgen?

3. Wat zijn de resultaten of de voordelen, zowel de tijdelijke als de blijvende, van meer waarschijnlijke scenario's? Wat zijn de waarschijnlijke of zekere positieve gevolgen, nu je je nachtmerrie hebt beschreven, zowel intern (zelfvertrouwen, gevoel voor eigenwaarde) als extern? Hoe groot zouden deze gevolgen zijn op een schaal van 1 tot 10? Hoe waarschijnlijk is het dat je op zijn minst een redelijk resultaat zou kunnen voortbrengen? Hebben minder intelligente mensen dit eerder gedaan en het voor elkaar gekregen?

4. Als je vandaag ontslagen zou worden, wat zou je dan doen om je zaakjes financieel onder controle te krijgen? Stel je dit scenario voor en loop de vragen 1 tot en met 3 nog eens door. Als je je baan opzegt om andere mogelijkheden uit te proberen, hoe kun je dan later weer terugkeren naar je oorspronkelijke loopbaan als dat absoluut noodzakelijk is?

5. Wat stel je uit omdat je bang bent? Meestal vrezen we juist de dingen die we juist zouden moeten doen. Dat ene telefoontje, dat ene gesprek, wat het ook is – de angst voor het ongewisse weerhoudt ons ervan om te doen wat we eigenlijk zouden moeten doen. Beschrijf de slechts denkbare afloop, accepteer die en doe wat je moet doen. Ik zal nog één keer herhalen wat je eigenlijk op je voorhoofd zou moeten laten tatoeëren: Meestal vrezen we juist de dingen die we juist zouden moeten doen. Ik heb wel eens horen zeggen dat je iemands succes in het leven kunt afmeten aan het aantal ongemakkelijke gesprekken dat hij bereid is te voeren. Neem je voor om elke dag één ding te doen waar je tegen opziet. Ik heb mezelf dit aangeleerd door te proberen contact te zoeken met beroemdheden en bekende zakenlieden om hun om advies te vragen.

6. Wat kost het je – financieel, emotioneel en fysiek – als je de te ondernemen actie uitstelt? Schat niet alleen de potentiële nadelen van je acties in. Het is even belangrijk om de torenhoge kosten van niets ondernemen te bepalen. Als je niet achter de dingen aangaat waar je enthousiast van wordt, waar sta je dan over een, vijf of tien jaar? Hoe zul je je voelen als je je leven nog eens tien jaar hebt laten bepalen door omstandigheden, zonder de dingen te doen die je voldoening zouden geven? Als je je de komende tien jaar probeert voor te stellen en je weet honderd procent zeker dat het een periode van teleurstelling en spijt zal zijn, en als we een risico definiëren als ‘de mogelijkheid van een onomkeerbaar negatief resultaat’, dan is geen actie ondernemen het grootste risico.

7. Waar wacht je nog op? Als je deze vraag niet kunt beantwoorden zonder terug te grijpen op het concept van goede timing dat we eerder hebben verworpen, is het antwoord eenvoudig: je bent bang, net als de rest van de mensheid. Stel de kosten van niet-veranderen vast, wees je bewust van de onwaarschijnlijkheid en de mogelijkheid tot herstel van de meeste misstappen en oefen je in een belangrijke gewoonte die succesvolle mensen met veel plezier in de praktijk brengen: kom in actie.

__________________

6. www.tpl.org/tier3–cd.cfm?content–item–id=5307&folder–id=1545.
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[image: Image] ONREDELIJK EN ONDUBBELZINNIG ZIJN




‘Zou je me kunnen zeggen welke kant ik op moet?’

‘Dat hangt er nogal van af waar je naartoe wilt,’ zei de Kat.

‘Dat kan me eigenlijk niet zo veel schelen…’ zei Alice.

‘Dan maakt het niet uit welke kant je op gaat,’ zei de Kat.


– LEWIS CARROLL, Alice in Wonderland



De redelijke mens past zich aan de wereld aan; de onredelijke mens blijft maar proberen om de wereld aan te passen aan zichzelf. Daarom wordt alle vooruitgang bepaald door onredelijke mensen.


– GEORGE BERNHARD SHAW, Maxims for Revolutionists





Voorjaar 2005, Princeton, New Jersey

Ik moest ze wel omkopen. Ik had geen keus.

Ze stonden in een kringetje om me heen en uit verschillende monden kwam een en dezelfde vraag: ‘Wat is de uitdaging?’ Alle ogen waren op mij gericht.

Ik had mijn college aan Princeton University net afgesloten en er heerste een sfeer van opwinding en enthousiasme. Maar ik wist ook dat de meeste studenten zodra ze weg waren onmiddellijk het tegenovergestelde zouden doen van wat ik ze had voorgehouden. De meesten zouden kiezen voor een tachtigurige werkweek als overbetaalde koffiehalers tenzij ik kon aantonen dat de principes uit mijn colleges ook daadwerkelijk in de praktijk konden worden toegepast.

Vandaar de uitdaging.

Ik bood een retourticket aan naar een zelf te kiezen bestemming, waar ook ter wereld, aan degene die een nog onbekende ‘uitdaging’ op de meest indrukwekkende manier kon volbrengen. Resultaat maar ook stijl. Ik zei dat ze na de les bij me konden langskomen als ze geïnteresseerd waren. En daar waren ze dan, bijna twintig van de zestig studenten.

De taak was opgezet om hun comfortzones op de proef te stellen en ze te dwingen een aantal van de tactieken toe te passen die ik ze had geleerd. Het was de eenvoud zelve: neem contact op met drie schijnbaar onmogelijk te bereiken mensen – J. Lo, Bill Clinton, J.D. Salinger, maakt niet uit wie – en krijg ten minste één van hen zo ver dat hij of zij drie vragen beantwoordt. Hoeveel van de twintig studenten, die allemaal kwijlden bij de gedachte aan een gratis reis naar de andere kant van de wereld, volbrachten de uitdaging?

Om precies te zijn… geen. Niet één.

Er waren veel excuses: ‘Het is niet gemakkelijk iemand zo ver te krijgen…’ ‘Ik moet nog een belangrijke scriptie schrijven en…’ ‘Ik zou het heel graag doen, maar ik kan absoluut niet…’ Maar er was maar één echte reden, die steeds weer in andere woorden terugkwam: ‘Het was een moeilijke uitdaging, misschien wel onmogelijk, en de andere studenten zouden het vast beter doen.’ Omdat ze allemaal hun concurrenten overschatten, kwam er niemand opdagen.

Volgens de regels die ik zelf had opgesteld, had ik degene die één enkele leesbare paragraaf had ingeleverd de prijs moeten geven. Het resultaat fascineerde en deprimeerde me.

Het daaropvolgende jaar was het resultaat heel anders.

Ik vertelde bovenstaand verhaal als waarschuwing en zes van de zeventien volbrachten de uitdaging in minder dan 48 uur. Was de tweede groep beter? Nee, eerlijk gezegd zaten er meer capabele studenten in het eerste jaar, maar ze deden niets. Enorme vuurkracht, maar geen vinger aan de trekker.

De tweede groep bracht gewoon in praktijk wat ik ze voor aanvang had verteld, en dat was…

Onrealistische dingen doen is gemakkelijker dan realistische dingen doen.

Contact maken met miljardairs en onderonsjes houden met beroemdheden – de tweede groep studenten deed het allebei – is net zo gemakkelijk als je denkt dat het is.

Het is eenzaam aan de top. 99 Procent van de mensen is ervan overtuigd dat ze niet in staat zijn grootse dingen te verrichten, daarom streven ze naar middelmaat. De concurrentie is daarom het grootst bij ‘realistische’ doelen, waardoor deze paradoxaal genoeg het meest tijd- en energieverslindend zijn. Het is gemakkelijker om 10 miljoen dollar op te halen dan 1 miljoen. Het is gemakkelijker om in het café die ene perfecte tien tegen te komen dan vijf achten.

Dus je bent onzeker, nou en? De rest van de mensheid is dat ook. Overschat de concurrentie niet en onderschat jezelf niet. Je bent beter dan je denkt.

Onredelijke en onrealistische doelstellingen zijn ook om een andere reden gemakkelijker te realiseren.

Als je een bijzonder hoog doel hebt, zorgt dat voor een adrenalinetoevoer die je het uithoudingsvermogen geeft om de onvermijdelijke tegenslagen te overwinnen die gepaard gaan met ieder doel. Realistische doelstellingen, doelstellingen die beperkt blijven tot het gemiddelde ambitieniveau, inspireren niet en geven je voldoende brandstof om tot voorbij het eerste of tweede probleem te komen, waarna je de handdoek in de ring gooit. Als de potentiële winst matig of gemiddeld is, zal je inzet dat ook zijn. Ik zou bergen verzetten voor een catamaranreis langs de Griekse eilanden, maar ik zou misschien nog niet van merk muesli veranderen voor een weekendje naar Columbus, Ohio. Als ik toch voor het laatste kies omdat dat ‘realistisch’ is, zal ik niet enthousiast genoeg zijn om zelfs maar de kleinste horde te nemen om het te realiseren. Met prachtige, kristalheldere Griekse wateren en heerlijke wijnen op mijn netvlies, ben ik bereid om te vechten voor een droom die de moeite waard is. Hoewel de moeilijkheidsgraad op een schaal van 1 tot 10 respectievelijk 10 en 2 lijkt te zijn, is de kans groter dat Columbus het niet haalt.

Je kunt het beste vissen waar de minste vissers zitten en de collectieve onzekerheid van de mensen maakt het gemakkelijker om homeruns te slaan terwijl iedereen op honkslagen mikt. Er is gewoon minder concurrentie voor grotere doelstellingen.

Grote dingen doen begint met netjes vragen.

Wat wil je? Om te beginnen: een betere vraag

De meeste mensen zullen nooit weten wat ze willen. Ik weet ook niet wat ik wil. Als je me daarentegen vraagt wat ik de komende vijf maanden wil doen op het gebied van talen leren, weet ik het wel. Het is een kwestie van specifiek zijn. ‘Wat wil je?’ is te vaag om een zinvol en bruikbaar antwoord op te roepen. Vergeet het maar.

‘Wat zijn je doelstellingen?’ is al even gedoemd tot verwarring en giswerk. Om de vraag te herformuleren moeten we een stap terug doen en naar het totaalplaatje kijken.

Laten we ervan uitgaan dat we tien doelstellingen hebben en dat we die realiseren – wat is dan het gewenste resultaat dat alle inspanningen de moeite waard maakt? Het meest gangbare antwoord is wat ik vijf jaar geleden ook zou hebben gegeven: gelukkig zijn. Ik geloof niet langer dat dit een goed antwoord is. Geluk is als gevolg van overmatig gebruik dubbelzinnig geworden, en er is een preciezer alternatief dat weergeeft wat volgens mij het eigenlijke doel is.

Houd nog even vol. Wat is het tegenovergestelde van geluk? Verdriet? Nee. Net zoals liefde en haat twee kanten van dezelfde medaille zijn, zo geldt dat ook voor geluk en verdriet. Huilen van geluk is hier een perfecte illustratie van. Het tegenovergestelde van liefde is onverschilligheid en het tegenovergestelde van geluk is – en nu komt de clou – verveling.

Opwinding is een praktischer synoniem voor geluk en het is precies wat je zou moeten nastreven. Het is de remedie voor alles. Als mensen zeggen dat je je passie of je hart moet volgen, denk ik dat ze in feite naar hetzelfde ondubbelzinnige concept verwijzen: opwinding.

Dit brengt ons terug bij het begin. De vraag die je je zou moeten stellen is niet: ‘Wat wil ik?’ of ‘Wat zijn mijn doelstellingen?’ maar ‘Waar zou ik opgewonden van raken?’

Een volwassen variant van ADD:
Adventure Deficit Disorder

Ergens tussen je afstuderen en je tweede baan mengt er zich een achtergrondkoortje in je monologue intérieur: wees realistisch en houd op met spelen. Het leven is niet als in de film.

Als je vijf jaar oud bent en je zegt dat je astronaut wilt worden, zeggen je ouders dat je alles kunt worden wat je wilt. Het is onschuldig, zoals je tegen een kind zegt dat de Kerstman bestaat. Als je 25 bent en je kondigt aan dat je een nieuw circus wilt beginnen, zal de reactie anders zijn: wees realistisch; word advocaat of accountant of dokter, krijg kinderen en voed ze op zodat zij de cyclus kunnen herhalen.

Als het je lukt om de twijfelaars te negeren en je begint bijvoorbeeld je eigen bedrijf, ben je nog niet van je ADD af. Hij neemt gewoon een andere vorm aan.

Toen ik in 2001 met BrainQUICKEN LLC begon, had ik een duidelijk doel voor ogen: 1000 dollar per dag verdienen of ik nou met mijn hoofd op mijn laptop sloeg of mijn teennagels zat te knippen op het strand. Het moest een geautomatiseerde bron van inkomsten worden. Als je naar mijn biografie kijkt, is het duidelijk dat dit, ondanks dat ik wel het vereiste inkomen had, niet lukte totdat een totale ineenstorting me ertoe dwong. Het doel was gewoon niet specifiek genoeg. Ik had niet vastgesteld wat ik zou gaan doen na het vele werk dat ik in de beginperiode moest verrichten. Daarom bleef ik maar werken, hoewel de financiële noodzaak niet langer bestond. Ik wilde me productief voelen en had daar geen andere middelen voor.

Zo werken mensen door tot aan hun dood: ‘Ik werk gewoon totdat ik X dollar heb verdiend en dan ga ik doen wat ik wil.’ Als je ‘wat ik wil’ niet duidelijk definieert, blijft het getal X eindeloos groeien om de angstaanjagende onzekerheid van het zwarte gat te vermijden.

Dat is het moment waarop zowel werknemers als ondernemers dikke mannen in rode BMW's worden.

De dikke man in de rode BMW Convertible

Er zijn verschillende momenten in mijn leven geweest – onder andere vlak voordat ik bij TrueSAN werd ontslagen én vlak voordat ik de VS ontvluchtte om te voorkomen dat ik met een uzi een McDonald's zou binnenstormen – waarop ik mijn toekomstbeeld zag als dat van een van die vele dikke mannen in zo'n midlifecrisis-BMW. Ik keek gewoon naar mensen in een vergelijkbare situatie die vijftien tot twintig jaar op me voor lagen – of het nu verkoopdirecteuren waren of ondernemers in dezelfde branche – en het joeg me de stuipen op het lijf.

De fobie was zo acuut en de metafoor zo perfect dat het voor mijzelf en collega-levensstijlontwerper en ondernemer Douglas Price een symbool werd. Doug en ik legden bijna vijf jaar lang dezelfde weg af, met dezelfde uitdagingen en zelftwijfel, en dus hielden we elkaar psychologisch gezien scherp in de gaten. We hadden om beurten onze slechte perioden en vormden dus een goed team.

Als een van ons zijn doelen naar beneden bijstelde, zijn zelfvertrouwen verloor of dreigde over te gaan tot het ‘accepteren van de realiteit’, kwam de ander via telefoon of e-mail tussenbeide als een soort AA-sponsor: ‘Hé, vriend, je bent toch niet bezig een dikke, kale man in een rode BMW Convertible te worden?’ Het vooruitzicht was zo angstaanjagend dat we onszelf en onze prioriteiten altijd weer op het spoor kregen. Het ergste wat ons kon gebeuren, was niet zozeer een ongeluk waarbij we in de vlammen omkwamen, maar het accepteren van levenslange verveling als een aanvaardbare status-quo.

Denk erom – verveling is de vijand, niet een of ander abstract ‘falen’.

Je koers bijstellen: word onrealistisch

Er is een proces dat ik heb gebruikt en dat ik nog steeds gebruik om mezelf nieuw leven in te blazen als de dikke man in de BMW zijn lelijke kop opsteekt. Het is min of meer het proces dat ook wordt gebruikt door de indrukwekkendste nieuwe rijke die ik ooit ben tegengekomen, en het heet droomlijnen. Droomlijnen wordt zo genoemd omdat het gaat om het toepassen van tijdlijnen op wat de meeste mensen als dromen beschouwen.

Het lijkt op doelstellingen formuleren maar wijkt er in een aantal fundamentele opzichten van af:

	De doelen veranderen van vage wensen in vastomlijnde stappen.

	De doelen moeten onrealistisch zijn om doeltreffend te zijn.

	Het is gericht op activiteiten die het vacuüm vullen dat ontstaat als werken niet meer hoeft. Om te leven als een miljonair moet je interessante dingen doen en niet alleen maar benijdenswaardige dingen bezitten.


Nu is het jouw beurt om groot te denken.

[image: Image]V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


De existentiële leegte manifesteert zich alleen maar in een toestand van verveling.

– VIKTOR FRANKL, Auschwitz-overlevende en grondlegger van Logotherapy, Man's Search for Meaning

Het leven is te kort om klein te zijn.

– BENJAMIN DISRAELI



Droomlijnen is leuk en het is moeilijk. Hoe moeilijker het is, hoe harder je het nodig hebt. Om tijd te besparen raad ik je aan om de automatische berekeningen en formulieren op www.fourhourworkweek.com te gebruiken. Raadpleeg het modelwerkblad (model worksheet) bij het doorlopen van de volgende stappen.

	Wat zou je doen als je onmogelijk kon falen? Als je tien keer slimmer was dan de rest van de mensheid?
Creëer twee tijdlijnen – een van zes maanden en een van twaalf maanden – en noem vijf dingen die je graag wilt hebben (waaronder, maar niet uitsluitend, materiële zaken: huis, auto, kleren enz.), die je wilt zijn (een geweldige kok, vloeiend Chinees sprekend enz.) en die je wilt doen (naar Thailand gaan, in het buitenland op zoek gaan naar je voorouders, struisvogels fokken enz), in die volgorde. Als het je moeite kost om te bedenken wat je in bepaalde categorieën wilt, zoals de meeste mensen, bedenk dan wat je in elk van die categorieën haat of vreest en schrijf het tegenovergestelde op. Leg jezelf geen beperkingen op en houd je niet bezig met de vraag of het wel uitvoerbaar is. Op dit moment is dat onbelangrijk. Het is een oefening in het terugvinden van onderdrukte gevoelens.

Denk erom dat je niet over jezelf oordeelt en dat je jezelf niet voor de gek houdt. Als je echt een Ferrari wilt, schrijf dan niet uit schuldgevoel op dat je de honger in de wereld wilt oplossen. Sommigen dromen van roem, anderen van rijkdom of prestige. Iedereen heeft zijn gebreken en onzekerheden. Als iets je gevoel van eigenwaarde kan vergroten, schrijf het dan op. Ik heb zelf een racemotor, en afgezien van het feit dat ik gek ben op snelheid, geeft het me gewoon het gevoel dat ik een coole gast ben. Daar is niks mis mee. Schrijf het allemaal maar op.


	Bot gevangen?
Het kost de meeste mensen heel veel moeite om met vastomlijnde dromen te komen, ondanks hun gezeur over wat hen ervan weerhoudt om ze te realiseren. Dit geldt vooral in de categorie ‘doen’. Kijk in dat geval eens naar de volgende vragen:

	Wat zou je van dag tot dag doen als je 100 miljoen dollar op de bank had staan?

	Waarvoor zou je 's morgens graag uit bed komen?


Haast je niet – denk er een paar minuten over na. Als je dan nog vastzit, vul dan de vijf ‘doen’-opties als volgt in:

	   één plek om te bezoeken

	   één ding om te doen voordat je doodgaat (een herinnering voor de rest van je leven)

	   één ding om dagelijks te doen

	   één ding om wekelijks te doen

	   één ding dat je altijd al hebt willen leren




	Wat moet je kunnen doen om iets te zijn?
Om dit uitvoerbaar te maken, zet je ieder ‘zijn’ om in ‘doen’. Stel een handeling vast die de betreffende staat van zijn karakteriseert, of een resultaat dat zou betekenen dat je die staat hebt bereikt. Mensen vinden het gemakkelijker om eerst over ‘zijn’ te brainstormen, maar deze kolom is slechts een eerste stap op weg naar ‘doen’. Hier volgen een aantal voorbeelden:


Een geweldige kok zijn → zonder hulp een kerstdiner bereiden Vloeiend Chineessprekend zijn → een gesprek van vijf minuten kunnen voeren met een Chinese collega




	Wat zijn de vier dromen die alles zouden veranderen?
Gebruik de zesmaandentijdlijn en omcirkel of markeer de vier opwindendste en/of belangrijkste dromen uit alle kolommen. Herhaal, indien gewenst, het proces met de twaalfmaandentijdlijn.


	Bepaal de kosten van deze dromen en bereken je streefinkomen per maand (SIM) voor beide tijdlijnen.
Als het te financieren is, wat zijn dan de kosten per maand voor elk van de vier dromen (huur, hypotheek, aflossingen enz.) Probeer aan inkomsten en uitgaven te denken in termen van maandelijkse cashflow – geld dat binnenkomt en er weer uit gaat – in plaats van aan totaalbedragen. Dingen zijn vaak veel en veel goedkoper dan mensen denken. Een Lamborghini Gallardo Spyder, zo uit de showroom, met een prijs van 260.000 dollar, kun je al krijgen voor 2897,80 dollar per maand. Ik heb mijn persoonlijke favoriet, een Aston Martin DB9 met 1600 kilmeter op de teller op eBay gevonden voor 136.000 dollar – 2003,10 dollar per maand. Wat dacht je van een wereldreis (Los Angeles, Tokio, Singapore, Bangkok, Delhi of Bombay, Londen, Frankfurt, Los Angeles) voor 1399 dollar? Bij sommige van deze kosten kunnen de Hulpmiddelen en trucs aan het eind van het hoofdstuk ‘Minipensioen: de mobiele levensstijl’ helpen.

Bereken, ten slotte, voor iedere tijdlijn het streefinkomen per dag (SID) voor het realiseren van je droomlijnen. Dat doe je als volgt: tel eerst de afzonderlijke kolommen A, B en C bij elkaar op, waarbij je alleen de vier geselecteerde dromen meeneemt in je berekening. Sommige van deze kolomtotalen komen op nul uit, dat maakt niets uit. Voeg daar vervolgens je totale maandelijkse uitgaven maal 1,3 aan toe (de 1,3 is voor je uitgaven plus een buffer van 30 procent als reserve of spaargeld). Het totaal dat hier uit komt is je SIM, het streefbedrag dat je gedurende de rest van dit boek in gedachten moet houden. Ik vind het prettig om het door dertig te delen om mijn SID – mijn streefinkomen per dag – te bepalen. Ik werk graag met een doel per dag. Onlinecalculators op onze website doen al het werk voor je en maken deze stap een makkie.


Voorbeeld droomlijn
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Voorbeeld droomlijn
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De kans bestaat dat het bedrag lager is dan je dacht en het wordt in de loop van de tijd vaak nog lager als je steeds meer ‘hebben’ inruilt voor dingen die je ten minste één keer in je leven wilt ‘doen’. Mobiliteit bevordert deze trend. Zelfs als het totaalbedrag intimiderend is, hoef je je absoluut geen zorgen te maken. Ik heb studenten geholpen om binnen drie maanden meer dan 10.000 dollar per maand aan extra inkomen te genereren.


	Stel voor elk van de vier dromen in de zesmaandentijdlijn drie stappen vast en zet de eerste stap nu.
Ik geloof niet erg in langetermijnplanning en doelen in de verre toekomst. Dit kon je al afleiden uit het feit dat ik alleen met werkbladen voor zes en twaalf maanden werk. De variabelen veranderen te snel en een grote afstand in tijd wordt een excuus om dingen uit te stellen. Het doel van deze oefening is dus niet om iedere stap van begin tot eind in kaart te brengen, maar om het einddoel en de vereiste middelen om dit te bereiken (SIM en SID) te definiëren, en om een belangrijke impuls te geven voor de cruciale eerste stappen. Vanaf dat moment wordt het een kwestie van tijd vrijmaken en SID genereren, onderwerpen die in de volgende hoofdstukken verder aan bod komen.

Laten we ons om te beginnen concentreren op die cruciale eerste stappen. Stel voor iedere droom drie stappen vast die je dichter bij het uitkomen van je droom zullen brengen. Omschrijf taken – simpele, duidelijk omlijnde taken – voor vandaag, morgen (vóór 11.00 uur uitgevoerd) en overmorgen (ook vóór 11.00 uur uitgevoerd). Wanneer je voor elk van de vier doelen drie stappen hebt geformuleerd, vul dan de drie taken in de kolom ‘vandaag’ in. En voer ze meteen uit. Ze moeten simpel genoeg zijn om in hooguit vijf minuten per taak te worden gedaan. Zo niet, perk ze dan in. Als het diep in de nacht is en je kunt niet bellen, doe dan nu iets anders, zoals een email versturen, en plan het telefoontje morgenochtend als eerste.

Als de volgende fase er een van onderzoek is, zoek dan contact met iemand die het antwoord weet in plaats van veel tijd in boeken of op internet door te brengen. Dat leidt maar tot verlammende analyses. De beste eerste stap, de stap die ik je aanraad, is iemand zoeken die het al eens gedaan heeft. Vraag hem of haar advies over de beste aanpak. Dat is niet zo moeilijk.

Andere opties zijn het plannen van een bespreking of een telefoongesprek met een trainer, mentor of verkoper om de boel vaart te geven. Kun je hiervoor een privésessie regelen of een bestaande afspraak gebruiken?

Van uitstel komt afstel. Hoe klein de taak ook is, zet nu de eerste stap!
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De belangrijkste taken zijn nooit de gemakkelijkste.

Gelukkig kun je je instellen op dit ongemak en het overwinnen. Ik heb mezelf getraind om oplossingen voor te stellen in plaats van erom te vragen, de gewenste reacties uit te lokken en assertief te zijn zonder al mijn schepen achter me te verbranden. Om een ongebruikelijke levensstijl te hebben, moet je de ongebruikelijke gewoonte ontwikkelen om besluiten te nemen, zowel voor jezelf als voor anderen.

Vanaf dit hoofdstuk zal ik je oefeningen opgeven die steeds ongemakkelijker worden, maar die overzichtelijk en eenvoudig zijn. Sommige zullen zelfs misleidend gemakkelijk en irrelevant lijken (zoals de nu volgende) totdat je ze uitprobeert. Zie het als een spel en reken op wat nervositeit en zweetdruppels – daar draait het nu juist om. De meeste van deze oefeningen duren twee dagen. Schrijf de oefening van de dag in je agenda, zodat je haar niet vergeet en probeer niet meer dan één uitdaging tegelijk aan te pakken.

Denk erom: er is een directe correlatie tussen je steeds minder ongemakkelijk voelen en krijgen wat je wilt.

Daar gaat ie dan.

Leer te staren (twee dagen)

Mijn vriend Michael Ellsberg bedacht een singlesactiviteit die hij ‘Elkaar in de ogen staren’ noemde. Het is vergelijkbaar met speeddaten, maar verschilt daar in één opzicht wezenlijk van: praten is niet toegestaan. Het gaat erom dat je drie minuten lang in de ogen van je respectievelijke partners kijkt. Als je zoiets probeert, wordt al snel duidelijk hoe ongemakkelijk mensen zich voelen als ze dit doen. Oefen de komende twee dagen in het aanstaren van mensen die je op straat passeert, of gesprekspartners, totdat zij het oogcontact verbreken. Tips:

	Concentreer je op één oog en zorg dat je af en toe knippert, zodat je er niet uitziet als een psychopaat of in elkaar geslagen wordt.

	Houd oogcontact terwijl je aan het woord bent, dat is moeilijker dan wanneer je luistert.

	Oefen dit met mensen die groter zijn of die meer zelfvertrouwen hebben dan jij. Als een voorbijganger je vraagt of hij wat van je aanheeft, lach dan gewoon en zeg: ‘Sorry. Ik dacht dat je iemand was die ik van vroeger kende.’







Stap II

E staat voor Elimineren

Je moet niet meer maar minder om je
heen verzamelen.
Het gaat niet om toename maar om
afname. Het toppunt van beschaving
leidt altijd tot eenvoud.

– BRUCE LEE







5
Het einde van tijdmanagement
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Perfectie betekent niet dat er niets meer valt toe te voegen, maar dat er niets meer valt weg te nemen.


– ANTOINE DE SAINT-EXUPéRY, pionier op het gebied van internationale postvluchten en schrijver van De kleine prins



Het is ijdel om met meer te doen wat je ook met minder kunt doen.


– WILLIAM OF OCCAM (1300-1350), uitvinder van ‘Occams scheer mes’





Nog even iets over tijdmanagement: vergeet alles wat je er ooit over gehoord hebt.

Je zou juist niet moeten proberen om meer te doen op een dag, iedere seconde te vullen met een of ander klusje. Het heeft lang geduurd voordat ik erachter kwam. Ik was altijd een aanhanger van kwantitatieve resultaten.

Druk bezig zijn wordt vaak als alibi gebruikt om de paar cruciale maar ongemakkelijke dingen die echt gedaan moeten worden te vermijden. De mogelijkheden voor het creëren van ‘drukdoenerigheid’ zijn vrijwel onbeperkt. Je kunt een paar honderd onwaarschijnlijke mogelijke klanten bellen om te proberen ze iets te verkopen, je adresboek in Outlook reorganiseren, het kantoor doorlopen om documenten op te vragen die je niet echt nodig hebt, of een paar uur met je Blackberry rommelen, terwijl je eigenlijk prioriteiten zou moeten stellen.

Binnen de meeste Amerikaanse bedrijven geldt dat je gewoon een beetje moet rondrennen op kantoor met een mobiele telefoon tegen je oor geplakt en een stapel papieren onder je arm; ervan uitgaande dat ze toch niet controleren wat je daadwerkelijk aan het doen bent. Dat is een werknemer die het druk heeft. Geef hem toch opslag. Het is jammer voor de nieuwe rijke, maar met dergelijk gedrag kom je nooit je kantoor uit en op een vliegtuig naar Brazilië. Foei! Geef jezelf een mep met een krant en houd daarmee op.

Er is tenslotte een veel betere optie, waarmee je meer doet dan alleen je resultaten verbeteren – je zult ze verveelvoudigen. Geloof het of niet, het is niet alleen mogelijk om meer te bereiken door minder te doen, het is zelfs noodzakelijk.

Stap binnen in de wereld die eliminatie heet.

Hoe ga je je productiviteit gebruiken?

Nu je hebt besloten wat je met je tijd wilt doen, moet je die tijd vrijmaken. De truc is natuurlijk dat je dat doet terwijl je inkomen gelijk blijft of toeneemt.

De bedoeling van dit hoofdstuk is dat je persoonlijke productiviteit met 100 tot 500 procent toeneemt. Als je de instructies opvolgt, zul je dit zelf ervaren. De grondbeginselen zijn dezelfde voor werknemers en ondernemers, maar de respectievelijke doelen van deze toegenomen productiviteit zijn volledig verschillend.

Eerst de werknemer. De werknemer verbetert zijn productiviteit om zijn onderhandelingsmogelijkheden te verbeteren, en wel met twee doelen voor ogen: opslag krijgen en een arbeidsovereenkomst op afstand afdwingen.

In hoofdstuk 1 hebben we het proces besproken dat je moet doorlopen om een nieuwe rijke te worden: DEAL (let op de volgorde van de letters) met dien verstande dat werknemers die voorlopig werknemer willen blijven het proces in een andere volgorde dienen te implementeren, namelijk als DELA. De reden hiervoor houdt verband met hun omgeving. Ze moeten zich vrijmaken van de kantooromgeving voordat ze bijvoorbeeld tien uur per week kunnen gaan werken, omdat de verwachting binnen die omgeving is dat je van negen tot vijf voortdurend in beweging bent. Al boek je twee keer zoveel resultaten als in het verleden, als je een kwart van de uren werkt die je collega's werken, is de kans groot dat je eruit vliegt. Als je tien uur per week werkt en je brengt twee keer zoveel resultaat voort als de mensen die 40 uur per week werken, zal het algemene verzoek toch zijn: ‘Werk 40 uur per week en breng acht keer zoveel resultaat voort.’ Dit is een spel zonder einde waar je niet in verstrikt wilt raken. Daarom is het noodzakelijk om je eerst vrij te maken.

Als je een werknemer bent, zul je dankzij dit hoofdstuk je waarde vergroten en het voor je werkgever moeilijker maken om je te ontslaan dan om je opslag te geven en je toe te staan op afstand te werken. Dat is je doel. Als je dat eenmaal hebt bewerkstelligd, kun je zonder bureaucratische bemoeienis het aantal uren dat je werkt verminderen en de vrije tijd die hieruit voortvloeit gebruiken om je droomlijnen te verwezenlijken.

De doelen van de ondernemer zijn minder complex, omdat hij of zij meestal zelf de directe begunstigde is van de grotere winst. Het doel is de hoeveelheid werk die je verricht te verminderen terwijl de inkomsten toenemen. Dit bereidt de weg voor de automatisering, die jou moet vervangen en die op haar beurt weer maakt dat je je verder kunt vrijmaken.

Effectief zijn versus efficiënt zijn

Effectiviteit betekent dat je de dingen doet die je dichter bij je doelen brengen. Efficiëntie is het zo economisch mogelijk uitvoeren van een bepaalde taak, of die nu belangrijk is of niet. Efficiënt zijn zonder oog te hebben voor effectiviteit is de standaardwerkwijze van het hele universum.

Ik zou de beste huis-aan-huisverkoper efficiënt noemen, geraffineerd en uitmuntend in het huis-aan-huis verkopen zonder tijd te verspillen, maar wel uitgesproken ineffectief. Hij zou meer verkopen als hij een beter medium zou gebruiken, zoals e-mail of direct mail.

Dit geldt ook voor degene die dertig keer per dag zijn e-mail controleert en een gedetailleerd systeem van mappen, regels en verfijnde technieken ontwikkelt om ervoor te zorgen dat elk van die dertig oprispingen van het brein zo snel mogelijk wordt weggewerkt. Ik was een specialist in dit soort professioneel gepuzzel. Op een bepaald pervers niveau is het wel efficiënt, maar het is verre van effectief.

Hier volgen twee gemeenplaatsen om in gedachten te houden.

      1. Dat je iets onbelangrijks goed doet, betekent nog niet dat het belangrijk wordt.

      2. Dat je er veel tijd voor nodig hebt, maakt een taak nog niet belangrijk.

Onthoud van nu af aan dat wat je doet oneindig veel belangrijker is dan hoe je het doet. Efficiëntie blijft belangrijk, maar het is zinloos als het niet op de juiste dingen wordt toegepast.

En om de juiste dingen te vinden, zullen we de tuin in moeten.

Pareto en zijn tuin: 80/20
en verschoond blijven van futiliteiten


Wat gemeten wordt, wordt gemanaged.


– PETER DRUCKER, Amerikaans managementtheoreticus, schrijver van 31 boeken en ontvanger van de Presidentiële Medaille van de Vrijheid





Vier jaar geleden veranderde mijn leven voorgoed door toedoen van een econoom. Het is jammer dat ik nooit de kans heb gehad om hem wat te drinken aan te bieden. Mijn goede vriend Vilfredo is al bijna honderd jaar dood.

Vilfredo Pareto was een slimme en controversiële econoom annex socioloog, die leefde van 1848 tot 1923. Hij was onder andere ingenieur en begon zijn loopbaan als manager van kolenmijnen en volgde later Léon Walras op in de leerstoel politieke economie aan de Universiteit van Lausanne in Zwitserland. Zijn oorspronkelijke werk, Cours d’économie politique, omvatte een toentertijd weinig onderzochte ‘wet’ van inkomensverdeling die later zijn naam zou dragen: de ‘Wet van Pareto’ of de ‘Pareto-verdeling’, de afgelopen tien jaar ook wel het ‘80/20-principe’ genoemd.

De wiskundige formule die hij gebruikte om een buitengewoon ongelijke, maar voorspelbare verdeling van rijkdom in de samenleving aan te tonen – 80 procent van de rijkdom en het inkomen wordt geproduceerd door en is in het bezit van 20 procent van de bevolking – was ook op andere terreinen toepasbaar. Sterker nog, je trof het bijna overal aan. Zo kwam 80 procent van Pareto's doperwten voort uit 20 procent van de erwten die hij had geplant. De Wet van Pareto kan als volgt worden samengevat: 80 procent van de output komt voort uit 20 procent van de input. Andere manieren om dit te verwoorden zijn, afhankelijk van de context:

	80 procent van de gevolgen vloeit voort uit 20 procent van de oorzaken.

	80 procent van de resultaten komt voort uit 20 procent van de inspanningen en tijd.

	80 procent van de bedrijfswinsten is afkomstig van 20 procent van de producten en klanten.

	80 procent van alle aandelenwinsten wordt gerealiseerd door 20 procent van de investeerders en 20 procent van iedere afzonderlijke portefeuille.


De lijst is oneindig lang en divers en de verdeling is vaak scheef en nog ernstiger: 90/10, 95/5 en 99/1 zijn niet ongebruikelijk, maar de minimale verdeling waar je van uit moet gaan is 80/20.

Toen ik ooit 's avonds laat met het werk van Pareto in aanraking kwam, sloofde ik me zeven dagen per week uit met werkdagen van vijftien uur en voelde ik me compleet overspoeld en nogal hulpeloos. Ik stond voor zonsopgang op om telefoontjes naar Engeland af te werken, handelde de Verenigde Staten af tussen negen en vijf en werkte vervolgens tot middernacht om de gesprekken met Japan en Nieuw-Zeeland te doen. Ik zat vast in een op hol geslagen stoomtrein zonder remmen en bleef bij gebrek aan alternatieven maar kolen in de stookketel scheppen. Ik kon kiezen uit een gegarandeerde burn-out of het in de praktijk brengen van Pareto's ideeën, en koos voor het laatste. De volgende morgen begon ik met het ontleden van mijn zakelijke en mijn privébestaan, aan de hand van twee vragen:

	Welke 20 procent oorzaken leidt tot 80 procent van mijn problemen en ongeluk?

	Welke 20 procent oorzaken leidt tot 80 procent van mijn gewenste resultaten en geluk?


Ik liet de hele dag alles wat schijnbaar urgent was liggen en maakte de meest intense, alles onthullende analyse die maar mogelijk was, door deze vragen toe te passen op alles en iedereen, van vrienden tot klanten, van reclame tot vrijetijdsbesteding. Verwacht niet dat je tot de ontdekking komt dat je alles goed doet – de waarheid doet soms pijn. Het doel is je inefficiënties te ontdekken zodat je die kunt wegnemen en je sterke kanten te vinden, zodat je die kunt vermenigvuldigen. In de daaropvolgende 24 uur nam ik een aantal simpele, maar emotioneel moeilijke beslissingen die mijn leven letterlijk voor altijd hebben veranderd en die mijn huidige levensstijl hebben mogelijk gemaakt.

De eerste beslissing die ik nam, was een uitstekend voorbeeld van hoe dramatisch en snel het rendement van deze afslankoperatie kan zijn: ik nam met 95 procent van mijn klanten geen contact meer op en ontsloeg 2 procent, zodat ik achterbleef met 3 procent, de top die ik verder wilde profileren en uitbreiden.

Van de meer dan 120 zakelijke klanten waren er slechts vijf die 95 procent van de inkomsten binnenbrachten. Ik besteedde 98 procent van mijn tijd aan het najagen van de resterende klanten, omdat de eerdergenoemde vijf regelmatig bestelden zonder extra telefoontjes, overtuigingstechnieken en vleierijen. Met andere woorden, ik werkte omdat ik vond dat ik van negen tot vijf bezig moest zijn. Ik besefte niet dat alle uren werken van negen tot vijf niet het doel is, maar de structuur die de meeste mensen nou eenmaal gebruiken, ook als dat niet nodig is. Ik leed in ernstige mate aan werken om het werken (W4W), de meest gehate afkorting in het vocabulaire van de nieuwe rijke.

Alle, maar dan ook alle problemen en klachten die ik had, kwamen voort uit deze improductieve meerderheid, met uitzondering van twee grote klanten die topdeskundigen waren in het spelletje ‘Ik heb hier een brand gesticht, kun jij die even komen blussen?’ Ik liet al deze improductieve klanten ongemoeid. Als ze bestelden, geweldig – laat ze de bestelling maar faxen. Zo niet, dan zou ik niet achter ze aan gaan: geen telefoontjes, geen e-mail, niets. Bleef ik nog zitten met die twee grotere klanten, die professionele lastpakken waren, maar die op dat moment ongeveer 10 procent van de nettowinst voor hun rekening namen.

Je hebt altijd wel een paar van dat soort klanten; ze plaatsen je voor een dilemma dat allerlei problemen met zich meebrengt, waarvan zelfhaat en depressie niet de minste zijn. Tot op dat moment had ik hun intimidaties, beledigingen, tijdverslindende meningsverschillen en tirades beschouwd als de prijs die je nu eenmaal betaalt voor het zakendoen. Tijdens de 80/20-analyse werd ik me ervan bewust dat deze twee mensen de oorzaak waren van bijna al mijn ongeluk en boosheid gedurende de werkdag en dat dat vaak nog doorwerkte in mijn vrije tijd als ik 's nachts wakker lag en mezelf kwelde met gedachten als: ‘Ik had dit of dat moeten zeggen tegen die eikel.’ Ik kwam uiteindelijk tot de meest voor de hand liggende conclusie: de gevolgen voor mijn zelfbeeld en gemoedstoestand waren de financiële winst niet waard. Ik had het geld niet voor iets specifieks nodig en ik was ervan uitgegaan dat ik het wel moest aanpakken. De klant is koning, toch? Hoort bij het zakendoen, nietwaar? Wis en waarachtig niet. Voor de nieuwe rijken in ieder geval niet. Ik schopte ze eruit en genoot er ten volle van. Het eerste gesprek verliep als volgt.

Klant: ‘Wat is dit @$? Ik heb twee dozen besteld en ze kwamen twee dagen te laat. [Hij had, ondanks herhaalde herinneringen, de bestelling via het verkeerde kanaal naar de verkeerde persoon gestuurd.] Jullie zijn het meest ongeorganiseerde stelletje idioten waar ik ooit mee heb gewerkt. Ik heb twintig jaar ervaring in deze bedrijfstak en jullie zijn het ergste.’

Een willekeurige nieuwe rijke – ik in dit geval: ‘Ik vermoord je. Kijk maar uit. Kijk maar heel goed uit.’

Was het maar waar. Ik heb dat een miljoen keer in mijn hoofd gerepeteerd, maar feitelijk ging het ongeveer zo:


‘Het spijt me dat te horen. Weet je, ik hoor je beledigingen nu al geruime tijd aan en het is jammer dat we klaarblijkelijk geen zaken meer kunnen doen. Ik raad je aan om eens goed te kijken naar waar al dat onbehagen en die boosheid vandaan komen. Ik wens je, hoe dan ook, het beste. Als je meer van ons product wilt bestellen, zullen we het graag leveren, maar alleen als je je kunt gedragen zonder godslastering en onnodige beledigingen. Je hebt ons faxnummer. Het allerbeste en een prettige dag verder.’ [Klik.]



Ik heb dit één keer telefonisch en één keer via e-mail gedaan. En wat gebeurde er? Ik raakte één klant kwijt, maar de andere stelde zijn koers bij en faxte alleen nog bestellingen door, steeds maar weer. Probleem opgelost, minimaal verlies aan inkomsten. Ik was onmiddellijk tien keer blijer.

Vervolgens bepaalde ik de gemeenschappelijke kenmerken van mijn topvijfklanten en haalde de daaropvolgende week een stuk of drie klanten met een soortgelijk profiel binnen. Denk erom, meer klanten betekent niet automatisch meer inkomsten. Meer klanten is geen doel op zich en vertaalt zich vaak in 90 procent meer gedoe en een onbeduidende 1 tot 3 procent groei in inkomsten. Vergis je niet, maximale inkomsten uit minimale noodzakelijke inspanningen (waaronder een minimum aantal klanten) is het primaire doel. Ik vermenigvuldigde mijn sterke punten, in dit geval mijn topklanten, en concentreerde me op grotere en frequentere bestellingen.

Het eindresultaat? In plaats van achter 120 klanten aan te rennen en ze tevreden te houden, ontving ik nu grote bestellingen van acht klanten, zonder ook maar één smekend telefoontje of drammerig e-mailtje. Mijn maandelijkse inkomsten groeiden van 30.000 naar 60.000 dollar in vier weken en mijn werkweek kromp van 80 naar ongeveer 15 uur. Maar wat belangrijker was, ik was blij met mezelf en voelde me voor het eerst in meer dan twee jaar tijd optimistisch en bevrijd.

In de daaropvolgende weken paste ik het 80/20-principe op tientallen gebieden toe.


1. Reclame maken

Ik stelde vast welke reclame-uitingen 80 procent of meer van de inkomsten genereerden, keek wat ze met elkaar gemeen hadden en breidde ze uit terwijl ik de rest stopzette. Mijn reclamekosten daalden met meer dan 70 procent en mijn inkomsten uit directe verkoop verdubbelden bijna van een maandelijkse 15.000 naar 25.000 in acht weken tijd. Als ik radio, kranten of televisie had gebruikt in plaats van tijdschriften met lange aanlooptijden, waren de inkomsten onmiddellijk verdubbeld.

2. Onlinepartnerprogramma's

Ik ontsloeg meer dan 250 onlinepartners die weinig opbrachten of zette ze in de wacht om me te kunnen concentreren op de twee partners die samen 95 procent van de inkomsten genereerden. De tijd die ik eraan besteedde, liep terug van 5 tot 10 uur per week tot 1 uur per maand. Onlinepartnerinkomsten groeiden in diezelfde maand met meer dan 50 procent.



Neem gas terug en denk erom: de meeste dingen maken geen enkel verschil. Druk bezig zijn is een vorm van luiheid – lui denken en lukraak handelen.

Omkomen in het werk is vaak net zo improductief als nietsdoen, en veel vervelender. Selectief zijn – minder doen – is de weg van de productieve mens. Concentreer je op de weinige belangrijke zaken en vergeet de rest.

Natuurlijk moet je in een nieuwe omgeving (of het nu een nieuwe baan of een nieuwe onderneming is) van alles uitproberen voordat je het kaf van het koren kunt scheiden en activiteiten kunt elimineren om erachter te komen wat het zwaarst weegt. Haal het allemaal door een grote zeef. Dat hoort bij het proces, maar het mag niet langer duren dan een maand of twee.

Je wordt gemakkelijk opgeslokt door een stortvloed van trivialiteiten. Als je je niet opgejaagd wilt voelen, moet je erom denken dat gebrek aan tijd feitelijk een gebrek aan prioriteiten is. Neem de tijd om van je tuin te genieten of, in het geval van Pareto, om de erwten te tellen.

De negen-tot-vijf-illusie en de Wet van Parkinson

Ik zag een bank waarop stond ‘24 uur per dag bankieren’, maar zoveel tijd heb ik helemaal niet.


– STEVEN WRIGHT, komiek



Als je werknemer bent is tijd besteden aan nonsens tot op zekere hoogte niet jouw schuld. Er is vaak geen aansporing om je tijd goed te gebruiken tenzij je op provisiebasis werkt. De wereld is blijkbaar overeengekomen dat mensen van negen tot vijf nou eenmaal papieren heen en weer schuiven. En omdat je gedurende die periode van onderworpenheid nu eenmaal vastzit op kantoor, word je geacht activiteiten te ontplooien om die tijd te vullen. Er wordt tijd verspild omdat er zoveel van is. Dat is begrijpelijk. Nu onderhandelen over een arbeidsovereenkomst op afstand je nieuwe doel is, in plaats van elke maand gewoon je salaris gestort krijgen, wordt het tijd om de status-quo te herzien en effectief te worden. De beste werknemers krijgen het meeste voor elkaar.

Voor een ondernemer is verspillend omgaan met tijd een kwestie van gewoonte en imitatie. Ik vorm daarop geen uitzondering. De meeste ondernemers zijn ooit werknemer geweest en komen uit een negentotvijfcultuur. Dus hanteren ze hetzelfde rooster of ze nu goed functioneren om 9.00 uur of niet en ook als ze geen acht uur nodig hebben om hun streefinkomen te genereren. Deze dagindeling is een collectieve maatschappelijke overeenkomst en een oeroud relikwie uit de kwantitatieve resultatenbenadering. Hoe is het mogelijk dat alle mensen overal ter wereld exact acht uur nodig hebben om hun werk te doen? Dat is ook niet zo. Van negen tot vijf is willekeurig.

Je hebt geen acht uur per dag nodig om een echte miljonair te worden – laat staan om de middelen te genereren om als een miljonair te leven. Acht uur per week is vaak al overdreven, maar ik verwacht niet dat jullie me nu al geloven. Ik weet dat je je net zo voelt als ik me lange tijd heb gevoeld: de dagen zijn gewoon te kort.

Maar laten we eerst eens even naar een paar dingen kijken waar we het waarschijnlijk wel over eens kunnen worden.

We vullen acht uur omdat we acht uur moeten vullen. Als we vijftien uur hadden, zouden we vijftien uur vullen. Als er sprake is van een noodsituatie en we moeten plotseling binnen twee uur van ons werk weg, dan kunnen we die opdrachten opeens op miraculeuze wijze in twee uur afmaken.

Het heeft allemaal te maken met een wet die ik in het voorjaar van 2000 dankzij Ed Zschau heb leren kennen. Ik was nerveus en kon me niet concentreren tijdens zijn college. Het eindwerkstuk dat voor 25 procent mijn totaalcijfer voor dat semester zou bepalen, moest over 24 uur worden ingeleverd. Een van de opties – de optie die ik had gekozen – was het interviewen van de topmanagers van een start-up om vervolgens een diepteanalyse van hun ondernemingsmodel te maken. De grote bazen in kwestie hadden op het laatste moment besloten dat ik twee belangrijke mensen niet kon interviewen en hun informatie niet kon gebruiken als gevolg van geheimhoudingsvoorschriften en voorzorgsmaatregelen in verband met hun aanstaande beursgang. Einde verhaal.

Ik ging na het college naar Ed toe om hem het slechte nieuws te brengen.

‘Ed, ik denk dat ik uitstel voor mijn werkstuk nodig heb.’ Ik legde hem de situatie uit en Ed lachte waarna hij zonder ook maar een spoor van bezorgdheid antwoord gaf.

‘Volgens mij komt het wel goed. Ondernemers zijn mensen die dingen mogelijk maken, toch?’

Vierentwintig uur later en één minuut voor het verstrijken van de deadline leverde ik een eindwerkstuk van dertig bladzijden in, terwijl Eds assistent het kantoor afsloot. Het werkstuk was gebaseerd op een ander bedrijf dat ik gevonden, geïnterviewd en ontleed had tijdens een intense, doorwaakte nacht en met behulp van genoeg cafeïne om een volledig olympisch team gediskwalificeerd te krijgen. Het werd ten slotte een van de beste werkstukken die ik in vier jaar tijd had gemaakt en ik kreeg er het hoogst haalbare cijfer voor.

Voordat ik de voorafgaande dag de klas verliet, had Ed me op de valreep nog een advies gegeven: de Wet van Parkinson.

De Wet van Parkinson voorspelt dat een taak toeneemt in (vermeende) belangrijkheid en complexiteit al naargelang de hoeveelheid tijd die er voor de uitvoering wordt uitgetrokken. Het is de magie van de ophanden zijnde deadline. Als ik je 24 uur geef om een project te voltooien, dwingt de tijdsdruk je om je te concentreren op de uitvoering, en er zit niets anders op dan alleen het hoogst noodzakelijke te doen. Als ik je een week geef om dezelfde taak te verrichten, ben je zes dagen bezig om van een mug een olifant te maken. Als ik je twee maanden geef, wat God verhoede, dan wordt het een mentaal monster. Als gevolg van meer focus is het resultaat bij een strakkere deadline bijna onvermijdelijk van gelijke of hogere kwaliteit dan bij een deadline verder in de toekomst.

Dit brengt ons bij een zeer curieus verschijnsel. Er zijn twee synergetische benaderingen voor het verhogen van productiviteit die elkaars tegenovergestelde zijn:

	Voer alleen de belangrijke taken uit zodat je minder tijd nodig hebt (80/20).

	Beperk de hoeveelheid tijd die je ergens voor uittrekt, zodat je alleen de belangrijke taken uitvoert (de Wet van Parkinson).


De beste oplossing is ze allebei te gebruiken: stel vast welke cruciale taken het meeste aan de inkomsten bijdragen en plan die met hele strakke en duidelijke deadlines.

Als je niet hebt vastgesteld welke taken cruciaal zijn voor je missie en je spreekt ambitieuze begin- en eindtijden voor de uitvoering af, dan wordt het onbelangrijke belangrijk. Ook als je wel weet wat cruciaal is, zullen steeds weer nieuwe onbeduidende taken zich aan je opdringen (of je trekt ze zelf naar je toe, als je zelfstandig ondernemer bent), uitdijen en al je tijd opslokken, zodat je aan het eind van de dag niets hebt afgekregen. Hoe kan het anders dat een pakje afleveren bij de koerier, een paar afspraken maken en je e-mail controleren, een hele werkdag kan kosten? Voel je niet schuldig. Ik ben maandenlang van de ene onderbreking naar de andere gerend terwijl ik het gevoel had dat mijn bedrijf mij aanstuurde in plaats van andersom.

Het 80/20-principe en de Wet van Parkinson zijn de twee hoeksteenconcepten die we in de loop van dit hoofdstuk in verschillende vormen steeds weer zullen terugzien. Er wordt heel veel nutteloos werk verricht en tijd verspild als je ziet hoe weinig er beschikbaar is.

Afgeslankt functioneren en meer tijd creëren begint met het beperken van de inname. In het volgende hoofdstuk bieden we je een echt succesontbijt: het informatiearme dieet.


Twaalf cakejes en één vraag


Liefde voor bedrijvigheid is niet hetzelfde als werklust.

– SENECA



______________________

MOUNTAIN VIEW, CALIFORNIË

______________________

‘Op zaterdag ben ik vrij,’ zei ik tegen de onbekenden die me zaten aan te staren, allemaal vrienden van een vriend. Het was waar. Je kunt toch niet de hele week muesli en kipfilet eten? Ik in ieder geval niet.

Ergens tussen mijn tiende en mijn twaalfde cakeje plofte ik op de bank neer om me over te geven aan de effecten van de suiker totdat de klok middernacht sloeg en ik weer zou terugkeren naar het grotemensendieet dat ik van zondag tot vrijdag hanteerde. Een andere gast op het feestje zat naast me op een stoel en koesterde zijn glas wijn. Het was niet zijn twaalfde, maar zeker ook niet zijn eerste glas en we begonnen een gesprek. Zoals gewoonlijk kostte het me moeite om antwoord te geven op de vraag ‘En wat doe jij?’ en, zoals gewoonlijk, leidde mijn antwoord ertoe dat de ander zich afvroeg of ik een pathologische leugenaar of een crimineel was.

Hoe is het mogelijk dat je zo weinig tijd besteedt aan het genereren van inkomsten? Natuurlijk is dat een goede vraag. Het is zelfs de enige juiste vraag.

Charney had het in bijna alle opzichten goed voor elkaar. Hij was gelukkig getrouwd, had een zoontje van twee en verwachtte over drie maanden zijn tweede kind. Hij was een succesvol technologieverkoper en hoewel hij, net als de meeste andere mensen, graag 500.000 dollar per jaar wilde verdienen, zat hij financieel goed.

Hij stelde ook goede vragen. Ik was net terug van alweer een verre reis en had plannen voor een nieuw avontuur in Japan. Hij bestookte me twee uur lang met de mantra: hoe is het mogelijk om zo weinig tijd te besteden aan het genereren van inkomsten?

‘Als je geïnteresseerd bent, kunnen we er een project van maken, dan laat ik je zien hoe het moet,’ bood ik aan.

Charney deed mee. Het enige wat hij niet had, was tijd.

Eén e-mail en vijf weken oefenen later had Charney goed nieuws. Hij had de week daarvoor meer tot stand gebracht dan in de vier weken daaraan voorafgaand bij elkaar. Hij deed dit terwijl hij de maandagen en de vrijdagen vrij nam en ten minste twee uur per dag extra met zijn gezin doorbracht. Van 40 uur per week was hij teruggegaan naar 18 uur en hij bracht vier keer zoveel resultaat voort.

Was dat het gevolg van mystieke retraites hoog in de bergen of van geheime kungfu-training? Niets daarvan. Was het een nieuw Japans managementgeheim of betere software? Ook niet. Ik vroeg hem om consequent één simpel ding te doen.

Ten minste drie keer per dag, op vooraf vastgestelde tijden, moest hij zichzelf de volgende vraag stellen:

Ben ik productief of ben ik alleen maar actief?

Charney verwoordde de essentie hiervan in minder abstracte termen:

Ben ik dingen aan het bedenken om andere, belangrijke dingen te vermijden?

Hij stopte met alle activiteiten die hij als excuus gebruikte en concentreerde zich vanaf dat moment op het genereren van resultaten in plaats van het tonen van toewijding. Toewijding is vaak zinloos werk in vermomming. Wees nietsontziend en verwijder het overtollige vet. Je kunt de kip slachten en toch de gouden eieren krijgen.
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We creëren stress voor onszelf omdat we denken dat dat moet, dat het zo hoort. Ik heb dat gevoel niet meer.


– OPRAH WINFREY, actrice en presentatrice van The Oprah Winfrey Show





De sleutel tot meer tijd hebben is minder doen, en er zijn twee manieren om dat te bereiken, die je gecombineerd kunt gebruiken. Maak een lijstje met dingen die je moet doen en (2) een lijstje met dingen die je niet moet doen.

Hier volgen een aantal hypothetische gevallen die je kunnen helpen om een begin te maken.

	Als je een hartaanval kreeg en nog maar twee uur per dag mocht werken, wat zou je dan doen?
Geen vijf uur, geen vier, geen drie, maar twee. Het is niet wat ik uiteindelijk voor je in gedachten heb, maar het is een begin. Bovendien hoor ik je hersenen al kraken: dat is belachelijk, onmogelijk! Ik weet het, echt, ik weet het. Als ik zou zeggen dat je maandenlang kon overleven en zelfs redelijk goed kon functioneren op vier uur slaap per nacht, zou je me dan geloven? Waarschijnlijk niet. Desalniettemin zijn er voortdurend miljoenen kersverse moeders die het doen. Dit is geen optionele oefening. De dokter heeft je na een drievoudige bypass gewaarschuwd dat het je dood wordt als je de eerste drie maanden na de operatie je werk niet terugbrengt tot twee uur per dag. Hoe zou je dat aanpakken?


	Als je nog een hartaanval kreeg en je zou nog maar twee uur per week mogen werken, wat zou je dan doen?

	Als iemand een geweer tegen je hoofd hield en je zou moeten ophouden met viervijfde van je tijdverslindende activiteiten, welke zouden dat dan zijn?
Eenvoud vereist ingrijpende maatregelen. Als je viervijfde van je tijdrovende activiteiten zou moeten opgeven – e-mail, telefoon, gesprekken, papierwerk, vergaderingen, reclame maken, klanten, leveranciers, producten, diensten enz. – welke zou je dan achterwege laten om de gevolgen voor je inkomsten tot een minimum te beperken? Al stel je je deze vraag maar één keer maand, dan nog kan hij je geestelijk gezond en bij de les houden.


	Wat is de top drie aan activiteiten die je gebruikt om de tijd te do denen die je het gevoel geven dat je productief bent?
Deze worden meestal gebruikt om belangrijkere activiteiten (die vaak ongemakkelijk zijn omdat er kans bestaat op mislukking of afwijzing) uit te stellen. Wees eerlijk tegenover jezelf; we doen het allemaal wel eens. Wat zijn jouw excuusactiviteiten?


	Leer jezelf de vraag te stellen: ‘Als dit het enige is wat ik vandaag gedaan krijg, ben ik dan tevreden over mijn dag?’
Zorg dat je nooit op kantoor komt of achter je computer gaat zitten zonder een duidelijke prioriteitenlijst. Anders ga je maar irrelevante e-mails lezen en je hoofd voor de rest van de dag van slag brengen. Maak je actielijstje voor de volgende dag op zijn laatst de avond van tevoren. Ik raad je aan om geen Outlook of geautomatiseerde to-do lijstjes te gebruiken, omdat je daarmee een oneindig aantal punten kunt toevoegen. Ik gebruik een A4'tje dat ik drie keer opvouw tot een afmeting van ongeveer 5 × 8 cm, dat precies in mijn zak past en dat me beperkt tot het opschrijven van slechts een paar punten.

Er mogen nooit meer dan twee cruciale activiteiten per dag op staan. Nooit. Het is gewoon niet nodig, als ze tenminste echt doorslaggevend zijn. Als je niet kunt kiezen tussen bepaalde activiteiten die allemaal cruciaal lijken, zoals dat vaak gebeurt, bekijk ze dan allemaal een voor een en vraag je af: ‘Als dit het enige was wat ik vandaag zou doen, zou ik dan tevreden zijn over mijn dag?’

Om de schijnbaar urgente dingen te ontdekken, moet je je afvragen: ‘Wat zal er gebeuren als ik dit niet doe en is het het waard de belangrijke dingen ervoor uit te stellen?’ Als je die dag nog geen belangrijke taak hebt volbracht, besteed dan je laatste werkuur niet aan het terugbrengen van een dvd om een boete van 5 dollar uit te sparen. Doe de belangrijke taak en betaal de 5 dollar boete.


	Plak een Post-it op je computerscherm of stel een Outlook-waarschuwing in om je ten minste drie keer per dag de vraag te stellen: ‘Ben je dingen aan het bedenken om andere, belangrijke dingen te vermijden?’

	Doe niet van alles tegelijk.
Ik ga je iets vertellen wat je al weet: proberen tegelijkertijd je tanden te poetsen, een telefoongesprek te voeren en een e-mail te beantwoorden werkt gewoon niet. Eten terwijl je online research doet en je MSN aanstaat? Idem dito.

Als je goede prioriteiten stelt, is het niet nodig om te multitasken. Het is een symptoom van ‘binnensluipende taken’ – meer doen om je productief te voelen terwijl je minder tot stand brengt. Nogmaals, je moet maximaal twee primaire doelen of taken per dag afhandelen. Doe ze afzonderlijk, van begin tot eind, zonder dat je je laat afleiden. Verdeelde aandacht leidt tot meer onderbrekingen, concentratiedipjes, slechtere nettoresultaten en minder voldoening.


	Gebruik de Wet van Parkinson zowel op macro- als op microniveau.
Gebruik de Wet van Parkinson om meer te bereiken in minder tijd. Gebruik kortetermijnplanning en strakke deadlines om jezelf te dwingen tot gerichte actie en om uitstellen te voorkomen.

Probeer dagelijks en wekelijks (op macroniveau) om 16.00 uur op te houden met werken en naar huis te gaan en neem de maandag en/of de vrijdag vrij. Dit zal ertoe leiden dat je prioriteiten stelt en dat je misschien zelfs wel een sociaal leven krijgt. Als je je onder de adelaarsblik van een baas bevindt, lees je in de hiernavolgende hoofdstukken hoe je hieraan kunt ontsnappen.

Beperk op microniveau het aantal punten op je actielijstje en gebruik onmogelijk korte deadlines om jezelf tot directe actie te dwingen en triviale zaken te negeren.
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Leer voorstellen te doen (twee dagen)

Vraag niet langer om andermans mening maar stel zelf oplossingen voor. Begin met de kleine dingen. Als iemand je vraagt: ‘Waar zullen we gaan eten?’ of ‘Naar welke film zullen we gaan?’, ‘Wat zullen we vanavond gaan doen?’ of iets dergelijks, antwoord dan niet met ‘Wat zou jij willen…?’ Bied een oplossing aan. Doorbreek het heen-en-weergepraat en neem een beslissing. Oefen dit zowel in privésituaties als in werksituaties. Hier volgen een paar zinnen die kunnen helpen (de eerste en de laatste zijn mijn favorieten):


‘Mag ik een voorstel doen?’

‘Ik stel voor…’

‘Ik zou willen voorstellen…’

‘Het lijkt me goed om… Wat vind jij?’

‘Laten we… proberen en daarna iets anders als dat niet werkt.’
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Een informatiearm dieet
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Het is duidelijk wat de prijs van informatie is: ze gaat ten koste van de aandacht van de ontvangers. Daarom creëert een overvloed aan informatie aandachtsarmoede en de noodzaak om je aandacht efficiënt te verdelen zodat deze niet wordt opgeslokt door een overvloed aan informatiebronnen.


– HERBERT SIMON, ontvanger van de Nobel Memorial-prijs voor economie7 en de A.M. Turing Award, (‘de Nobelprijs voor compu terwetenschappen’)



Vanaf een bepaalde leeftijd leidt lezen de geest te veel af van creatieve bezigheden. Iedereen die te veel leest en zijn eigen hersenen te weinig gebruikt, vervalt tot luie denkgewoonten.


–ALBERT EINSTEIN





Ga even zitten. Haal die boterham uit je mond, anders verslik je je nog. Zijn er geen minderjarigen aanwezig? Ik ga je iets vertellen waar veel mensen nogal van over hun toeren raken.

Ik kijk nooit naar het nieuws en ik heb in de afgelopen vijf jaar precies één krant gekocht, op Stanstead Airport in Londen en alleen omdat ik daarmee korting kreeg op een Pepsi Light.

Ik zou kunnen zeggen dat ik tot de Amish behoor, maar volgens mij drinken die geen Pepsi.

Wat een schande! Ben ik nou een goedgeïnformeerde burger met verantwoordelijkheidsgevoel? Hoe blijf ik op de hoogte van de stand van zaken in de wereld? Daar zal ik straks antwoord op geven, maar wacht even – het wordt nog gekker. Ik controleer mijn zakelijke e-mails iedere maandag gedurende een uur en ik luister nooit mijn voicemail af als ik in het buitenland ben. Helemaal nooit.

Maar wat als er zich een noodsituatie voordoet? Die doet zich niet voor. Mijn contactpersonen weten dat ik niet reageer op noodsituaties, dus bestaan er geen noodsituaties of ze komen gewoon nooit bij mij terecht. Problemen lossen zich in de regel vanzelf op of ze verdwijnen als je jezelf als informatieobstakel verwijdert en anderen meer bevoegdheden geeft.

Het cultiveren van selectieve onwetendheid


Er zijn heel veel dingen waar een wijs man liever niets van af zou willen weten.


– RALPH WALDO EMERSON, Amerikaans auteur en filosoof (1803-1882)





Ik stel voor dat je vanaf dit moment het griezelige vermogen gaat ontwikkelen om selectief onwetend te worden. Onwetendheid is niet alleen puur genot, het is ook praktisch. Het is absoluut noodzakelijk dat je leert alle informatie en onderbrekingen die irrelevant, onbelangrijk of onbruikbaar zijn te negeren of door te verwijzen. Meestal behoort informatie tot alle drie deze categorieën.

De eerste stap is het ontwikkelen en volhouden van een informatiearm dieet. Zoals de moderne mens zowel te veel calorieën als te veel calorieën zonder voedingswaarde tot zich neemt, nemen informatiewerkers zowel te veel informatie als te veel informatie uit de verkeerde bronnen tot zich.

Lifestyle Design is gebaseerd op betere actieresultaten. Een grotere output vraagt om minder input. De meeste informatie is tijdverslindend, negatief, irrelevant voor je doelstellingen en valt buiten je invloedssfeer. Ik daag je uit om te kijken naar wat je vandaag hebt gelezen of gezien en mij te zeggen dat niet minimaal twee van deze vier kwalificaties van toepassing waren. Ik heb in vijf jaar tijd geen enkel probleem ondervonden door deze selectieve onwetendheid. Het geeft je iets nieuws om aan de rest van de mensheid te vragen, in plaats van de gebruikelijke koetjes en kalfjes: ‘Vertel eens, hoe staat het er eigenlijk voor in de wereld?’ En als het echt belangrijk is, hoor je er wel over praten. Door gebruik te maken van mijn stenobenadering van de wereld, onthoud ik bovendien meer dan mensen die door de bomen het bos niet meer zien en zich verliezen in eindeloze details.

Vanuit het oogpunt van bruikbare informatie lees ik maximaal een derde van één vaktijdschrift (Response Magazin) en van één managementtijdschrift (Inc.) per maand; alles bij elkaar ongeveer vier uur. Dat wat betreft doelgericht lezen. Verder lees ik nog een uur fictie voor het slapengaan om me te ontspannen.

Hoe kan ik me dan in vredesnaam verantwoordelijk gedragen? Ik zal een voorbeeld geven van hoe ik en andere nieuwe rijken informatie beschouwen en verkrijgen. Ik heb tijdens de laatste presidentsverkiezingen gestemd, ondanks het feit dat ik toen in Berlijn was. Het nemen van de beslissing was een kwestie van een paar uur. Eerst stuurde ik e-mails naar hoogopgeleide vrienden in de VS die dezelfde waarden hebben als ik en vroeg hun op wie zij stemden en waarom. Verder beoordeel ik mensen op hun daden en niet op hun woorden, dus vroeg ik vrienden in Berlijn, die een bredere kijk hadden, los van de Amerikaanse mediapropaganda, hoe zij de kandidaten beoordeelden op basis van hun gedrag in het verleden. Ten slotte keek ik naar de presidentiële debatten. Dat was alles. Ik liet andere, betrouwbare mensen honderden uren en duizenden bladzijden uit de media voor me samenvatten. Het was alsof ik tientallen persoonlijke informatieassistenten had en ik hoefde ze geen cent te betalen.

Dat is een simpel voorbeeld, maar wat als je iets wilt leren wat je vrienden nooit hebben gedaan? Bijvoorbeeld als debuterend auteur een boek verkopen aan de grootste uitgever ter wereld? Grappig dat je dat vraagt. Dit zijn de twee benaderingen die ik heb gebruikt:


1. Op basis van recensies van lezers koos ik uit tientallen boeken een boek waarvan de auteurs hadden gedaan wat ik wilde doen. Als het om persoonlijke vaardigheden gaat lees ik alleen autobiografische verslagen over hoe iemand iets heeft aangepakt. Speculaties en veronderstellingen vind ik zonde van mijn tijd.

2. Ik gebruikte dat boek vervolgens om intelligente, specifieke vragen te stellen en nam via e-mail en telefoon contact op met de tien beste auteurs en literair agenten ter wereld; 80 procent reageerde hierop.



Ik las alleen de hoofdstukken van het boek die relevant waren voor directe volgende stappen, dit kostte me minder dan twee uur. Het ontwerpen van een standaard e-mail en telefoonscript kostte me minder dan een uur. Deze benadering van persoonlijke contacten is niet alleen doeltreffender en efficiënter dan het verslinden van alle informatie die je maar kunt vinden, het heeft me ook de bondgenootschappen en mentoren van topniveau verschaft die ik nodig had om dit boek te kunnen verkopen. Ontdek de kracht van een vergeten vaardigheid: praten. Het werkt. Ook hier geldt: ‘minder is meer’.


Hoe je in tien minuten 200 procent sneller kunt leren lezen

Je zult af en toe moeten lezen, daar kom je niet onderuit. Daarom volgen hier vier eenvoudige tips om de schade te beperken en je leessnelheid met ten minste 200 procent in tien minuten te verhogen zonder dat dat ten koste gaat van je begrip van de tekst.


1. Twee minuten: houd een pen of een vinger onder de regel terwijl je zo snel mogelijk leest. Lezen is niets anders dan een serie beelden opslaan en het gebruik van een visueel hulpmiddel helpt te voorkomen dat je twee keer dezelfde tekst leest.

2. Drie minuten: concentreer je bij iedere regel eerst op het derde woord en aan het eind op het twee na laatste woord. Hierdoor maak je gebruik van je periferale zicht dat anders verloren gaat aan de marges. Zelfs als de vetgedrukte woorden in de volgende regel je begin- en je eindpunt van aandacht zijn, lees je de hele zin met minder oogbewegingen:

‘Op een mooie dag besloot een informatieverslaafde om af te kicken en weer te gaan leven.’

Als dit gemakkelijker wordt, ga dan vanaf beide buitenkanten steeds verder naar binnen.

3. Twee minuten: als je eenmaal zonder problemen drie of vier woorden van beide kanten kunt afhalen, probeer dan slechts twee mentale foto's (ook wel fixaties per regel genoemd) van de eerste en laatste streefwoorden te nemen.

4. Drie minuten: oefen door vijf bladzijden zo snel te lezen dat je de tekst niet goed begrijpt, maar met de juiste techniek (de voorafgaande drie technieken), waarna je op een prettige snelheid verder leest. Zo verbeter je je perceptie en verhoog je je maximale leessnelheid. Zeventig kilometer per uur rijden lijkt normaal gesproken snel, maar voelt als slowmotion als je gas terugneemt omdat je van de snelweg komt waar je honderd kilometer per uur reed.



Om voor een bepaald boek je leessnelheid in woorden per minuut te berekenen – en dus te kunnen vaststellen of er sprake is van vooruitgang – tel je het aantal woorden in tien regels bij elkaar op en deel je dat getal door tien om het gemiddelde aantal woorden per regel te krijgen. Dit vermenigvuldig je vervolgens met het aantal regels per bladzijde en dan heb je het gemiddelde aantal woorden per bladzijde. Nu is het een simpel sommetje. Als je eerst 1,25 bladzijden per minuut las met gemiddeld 330 woorden per bladzijde, is dat 412,5 woorden per minuut. Als je na het oefenen 3,5 bladzijde per minuut leest, ofwel 1155 woorden, behoor je tot de 1 procent snelste lezers ter wereld.8
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Leren dingen te negeren is een van de belangrijkste wegen naar innerlijke rust.


– ROBERT J. SAWYER, Calculating God





	Ga onmiddellijk een week mediavasten.
De wereld hapert niet eens, laat staan dat hij vergaat, als je je informatienavelstreng doorknipt. Om dit tot je door te laten dringen kun je het beste de pleistermethode gebruiken; doe het snel: ga een week mediavasten. Informatie lijkt te veel op snoepgoed om het anders te doen. ‘O, ik neem gewoon een klein hapje’, is ongeveer even realistisch als ‘Ik kijk heel even een minuutje op het net’. Abrupt stoppen is de enige manier.

Als je na afloop terug wilt naar je 15.000 calorieën vette informatiedieet, prima, maar vanaf morgen en gedurende ten minste vijf dagen, zijn dit de regels:

Geen kranten, tijdschriften, luisterboeken of gesproken radio. Muziek is te allen tijde toegestaan.

Geen nieuwswebsites (cnn.com, msn.com, e.d.).

Geen televisie, behalve iedere avond één uur kijken voor je plezier.

Geen leesboeken, behalve dit boek en een uur fictie9 voor je plezier voordat je gaat slapen.

Geen gesurf op het net in kantoortijd tenzij dat absoluut noodzakelijk is om diezelfde dag iets af te maken. Nodig betekent noodzakelijk en niet leuk.

Onnodig lezen is tijdens deze vastenperiode van een week je grootste vijand.

Wat doe je met al die extra tijd? Praat eens met je wederhelft, versterk de band met je kinderen of leer de grondbeginselen uit dit boek in plaats van de krant te lezen tijdens het ontbijt. Volbreng tussen negen en vijf je topprioriteiten, zoals beschreven in het vorige hoofdstuk. Als je daarna nog tijd overhebt, doe dan de oefeningen uit dit boek. Mijn eigen boek aanbevelen lijkt misschien hypocriet, maar dat is het niet: de informatie die je zo krijgt is niet alleen belangrijk, maar moet ook direct worden toegepast, niet morgen of de dag daarna.

Doe iedere dag tijdens je lunchpauze je vijfminuteninhaalslag. Vraag een goedgeïnformeerde collega of een ober in een restaurant: ‘Is er vandaag nog iets belangrijks gebeurd in de wereld? Ik kon vanmorgen geen krant krijgen.’ Houd hiermee op zodra je beseft dat het antwoord geen enkel gevolg heeft voor je doen en laten. De meeste mensen herinneren zich niet eens wat ze die ochtend twee uur lang allemaal tot zich hebben genomen.

Wees streng tegen jezelf. Ik kan het medicijn voorschrijven, maar je moet het zelf innemen.


	Ontwikkel de gewoonte om je af te vragen of je deze informatie echt zult gebruiken voor iets wat urgent en belangrijk is.
Het is niet genoeg dat je de informatie ergens voor gebruikt – het moet voor iets urgents en belangrijks zijn. Als aan die twee voorwaarden niet wordt voldaan, neem haar dan niet tot je. Informatie is nutteloos als je haar niet voor iets belangrijks kunt gebruiken of als je haar vergeet voordat je de kans hebt gekregen om haar toe te passen.

Ik had de gewoonte om een boek of een website te lezen om een gebeurtenis die weken of maanden later zou plaatsvinden voor te bereiden, zodat ik het later moest herlezen als de deadline in zicht kwam. Dat is gewoon dom en overbodig. Werk je actielijstje af en vul al doende de informatiehiaten in.


	Bekwaam je in de kunst van het niet-afmaken.
Dit is ook iets waar ik lang over gedaan heb. Leren dat het feit dat je met iets begonnen bent niet automatisch rechtvaardigt dat je het ook afmaakt.

Als je een waardeloos artikel aan het lezen bent, leg het dan weg en pak het niet opnieuw op. Als je naar een film gaat en hij is nog slechter dan The Matrix Revolutions, maak dan dat je de bioscoop uit komt, voordat er nog meer neuronen afsterven. Als je na een half bord spareribs vol zit, leg dan je vork neer en bestel geen toetje.

Meer is niet altijd beter en ergens voortijdig mee stoppen is vaak tien keer beter dan het afmaken. Ontwikkel de gewoonte om dingen die vervelend of improductief zijn niet af te maken, tenzij je baas het van je eist.
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Telefoonnummers verzamelen (twee dagen)

Zorg dat je oogcontact hebt en vraag iedere dag de telefoonnummers van ten minste twee aantrekkelijke leden van het andere geslacht (hoe meer je het probeert, hoe minder stressvol het zal zijn). Dames, dit geldt ook voor jullie. Het maakt niet uit of je 20 of 50 jaar bent. Denk erom dat het eigenlijke doel niet is telefoonnummers te verzamelen, maar de angst voor het vragen te overwinnen, het resultaat is dus onbelangrijk. Als je een relatie hebt, gooi je de nummers gewoon weg nadat je ze hebt gekregen.

Als je het goed wilt aanpakken, ga dan naar een winkelcentrum – mijn favoriet om snel over je gêne heen te komen – en streef ernaar om binnen vijf minuten drie mensen achter elkaar aan te spreken. Je kunt daarvoor gerust varianten op het volgende script gebruiken.

‘Neem me niet kwalijk. Ik weet dat dit misschien vreemd klinkt, maar als ik het je nu niet vraag, kan ik mezelf de rest van de dag wel voor mijn kop slaan. Ik ben laat voor een afspraak [met andere woorden, ik heb vrienden en ben geen stalker], maar ik vind je echt [ongelofelijk, verbluffend] leuk [beeldschoon, sexy]. Mag ik je telefoonnummer? Ik ben geen psychopaat – ik zweer het. Je mag me ook een niet-bestaand nummer geven als je niet geïnteresseerd bent.’

__________________

7. Simon kreeg in 1978 de Nobelprijs voor zijn bijdrage aan besluitvorming in organisaties: Het is onmogelijk om op enig moment over de perfecte en volledige informatie te beschikken om een besluit te nemen.

8. Als je geïnteresseerd bent in hoe mensen tot 12,719 procent sneller kunnen lezen, kijk dan op www.pxmethod.com.

9. Als iemand die 15 jaar lang alleen non-fictie heeft gelezen, kan ik je twee dingen zeggen: het is niet productief om twee non-fictieboeken tegelijk te lezen (en dit is er een), en fictie is beter dan slaappillen om de gebeurtenissen van de dag achter je te laten.





7
Interrupties afbreken en de kunst van
het weigeren


Denk onafhankelijk, voor jezelf. Wees de schaker, niet het schaakstuk.


– RALPH CHARELL, Amerikaans auteur



Vergaderen is een verslavende, buitengewoon genotzuchtige bezigheid waar ondernemingen en andere organisaties zich gewoonlijk mee bezighouden omdat ze niet echt mogen masturberen.


– DAVE BARRY, Pulitzerprijswinnaar en komiek





Voorjaar 2000, Princeton, New Jersey

13.35 uur

‘Ik geloof dat ik het begrijp. Verder dan maar. In de volgende paragraaf wordt uitgelegd dat…’ Ik had gedetailleerde aantekeningen en wilde absoluut geen punt missen.

15.45 uur

‘Oké, dat is logisch, maar als we naar het volgende voorbeeld kijken…’ Ik pauzeerde even midden in een zin. De assistent-docent hield beide handen voor zijn gezicht.

‘Tim, laten we er nu mee ophouden. Ik zal die punten in gedachten houden.’ Hij had er genoeg van. Ik ook, maar ik wist dat ik het maar één keer hoefde te doen.

Ik had gedurende mijn vierjarige opleiding een eigen beleid. Als ik voor welk vak dan ook een minder dan maximaal cijfer kreeg voor een eerste werkstuk of een toets die niet multiplechoice was, ging ik met twee à drie uur aan vragen naar het spreekuur van de beoordelaar in kwestie en ging niet weg voordat de ander al mijn vragen had beantwoord of er als gevolg van uitputting mee was gestopt.

Dit diende twee belangrijke doelen.

	Ik leerde hoe mijn werk precies beoordeeld werd en wat de vooroordelen en stokpaardjes van mijn docent waren.

	De betreffende docent zou zich wel twee keer bedenken om me ooit nog een lager dan maximaal cijfer te geven. Hij zou het niet in zijn hoofd halen om me een slecht cijfer te geven als hij daar geen zeer plausibele redenen voor had, omdat hij wist dat ik bij hem aan zou kloppen voor een nieuwe sessie van drie uur.


Leer moeilijk te doen als het ertoe doet. Zowel tijdens je opleiding als privé kan een assertieve reputatie je helpen om een voorkeursbehandeling te krijgen zonder er iedere keer weer om te hoeven smeken of strijden.

Denk eens terug aan je tijd op het schoolplein. Er was altijd een pestkop en talloze slachtoffers, maar er was ook altijd dat ene kleine jongetje dat vocht als een bezetene. Hij won dan misschien wel niet, maar na een of twee heftige confrontaties koos de kwelgeest er meestal voor om hem niet langer lastig te vallen. Het was gemakkelijker om iemand anders te vinden.

Zorg dat je dat jongetje (of meisje) bent.

Het belangwekkende doen en het triviale negeren is moeilijk omdat de wereld lijkt samen te spannen om je allerlei flauwekul op te dringen. Gelukkig kunnen een paar kleine veranderingen in je gedrag ervoor zorgen dat het veel pijnlijker wordt om je lastig te vallen dan om je met rust te laten.

Het wordt tijd dat je die informatie-intimidatie niet meer pikt.

Niet alle kwaden zien er hetzelfde uit

Binnen deze context is een onderbreking iets wat de ongestoorde uitvoering van een cruciale taak verhindert. Er zijn drie belangrijke onderbrekers.

	Tijdverspillers: dingen die kunnen worden genegeerd (vrijwel) zonder dat dat gevolgen heeft. Veelvoorkomende voorbeelden hiervan zijn onbelangrijke vergaderingen, discussies, telefoongesprekken en e-mails.

	Tijdverslinders: steeds terugkerende taken of verzoeken waaraan moet worden voldaan en die vaak belangrijker werk verstoren. Dit zijn er een paar die je vast maar al te goed kent: e-mail lezen en beantwoorden, telefoongesprekken voeren en beantwoorden, klantenservice (orderstatus, helpdesk enz.), financiële of verkooprapportage, persoonlijke boodschappen, alle noodzakelijke terugkerende handelingen en taken.

	Onvoldoende bevoegdheden: wanneer mensen speciale toestemming nodig hebben om iets kleins te bewerkstelligen. Hier volgen er een paar: klantproblemen oplossen (zoekgeraakte of beschadigde zending, defecten enz.), klantencontacten, allerlei contante uitgaven.


Laten we eens naar de respectievelijke remedies voor deze drie categorieën kijken.

Tijdverspillers: word een grote negeerder


Een goede aanval is de beste verdediging.


– DAN GABLE, olympische goudenmedaillewinnaar worstelen en de meest succesvolle coach ooit; persoonlijk record: 299-6-3, met 182 pins





Tijdverspillers zijn het gemakkelijkst te elimineren en om te buigen. Het is een kwestie van de toegang beperken en alle communicatie omzetten in directe actie.

Om te beginnen moet je de consumptie en productie van e-mails beperken. Dit is de belangrijkste onderbreker in onze moderne wereld.

	Zet je Outlook-alarm uit als je dat hebt en schakel ook de functie automatisch verzenden/ontvangen, die een e-mail naar je inbox stuurt zodra hij binnenkomt, uit.

	Lees je e-mails twee keer per dag, eenmaal om 12.00 uur of vlak voor je gaat lunchen en eenmaal om 16.00 uur. Dit zijn de tijdstippen waarop je de meeste reacties op eerder verstuurde e-mails zult aantreffen. Lees je e-mails nooit meteen als je 's morgens binnenkomt.10 Werk in plaats daarvan eerst je belangrijkste klus vóór 11.00 uur af, om te voorkomen dat je je lunchpauze of het lezen van e-mails als excuus gebruikt om het uit te stellen.


Voordat je deze nieuwe routine implementeert, moet je een automatisch e-mailantwoord installeren waarmee je je baas, collega's, leveranciers en klanten leert om doeltreffender te zijn. Ik raad je aan om niet te vragen of je dit mag implementeren. Denk aan een van onze tien geboden: vraag om vergeving achteraf en niet om toestemming vooraf.

Als je daar hartkloppingen van krijgt, spreek dan met je direct leidinggevende en stel een proefperiode van één tot drie dagen voor. Noem urgente projecten en frustraties over voortdurende onderbrekingen als redenen. Geef gerust spam of iemand van buiten kantoor de schuld.

Hier volgt een simpele standaardtekst die je zou kunnen gebruiken.


Beste vrienden [of geachte collega's],

In verband met grote drukte, lees en beantwoord ik mijn emails tweemaal per dag, om 12.00 uur en om 16.00 uur.

Als je dringend hulp nodig hebt en je kunt absoluut niet wachten tot genoemde tijdstippen, bel me dan op nummer …

Hartelijk dank voor je begrip voor deze stap op de weg naar meer efficiëntie en effectiviteit. Hierdoor kan ik meer doen in minder tijd, zodat ik jullie beter van dienst kan zijn.

Hartelijke groet [of hoogachtend],

Tim Ferriss



Ga vervolgens zo snel mogelijk over op eenmaal per dag. Dringende kwesties zijn maar zelden echt dringend. Mensen kunnen slecht het belang van dingen beoordelen en blazen futiliteiten op om de tijd te vullen en om zich belangrijk te voelen. Deze automatische e-mail is een middel dat zeker niets afdoet aan de gezamenlijke effectiviteit. Het dwingt mensen om na te denken over hun redenen om je te storen en helpt hen om nutteloze en tijdverslindende contacten te verminderen.

Ik was aanvankelijk doodsbang belangrijke verzoeken mis te lopen en rampspoed over me af te roepen, zoals jij dat ook wel zult zijn als je deze aanbeveling leest. Maar er is niets gebeurd. Probeer het gewoon en los de kleine haperingen gaandeweg op.

Voor een extreem voorbeeld van een automatische e-mail die nooit een klacht heeft opgeleverd en die me in staat stelt om eenmaal per week mijn e-mail te controleren: stuur een e-mail naar timothy@brainquicken.com. Hij is de afgelopen drie jaar bijgewerkt en werkt als een toverspreuk.

De tweede stap is het filteren van binnenkomende en het beperken van uitgaande telefoongesprekken.


1. Gebruik, zo mogelijk, twee telefoonnummers – één vaste lijn (niet urgent) en één mobiel nummer (urgent). Het kunnen ook twee mobiele telefoonnummers zijn of de niet-urgente lijn kan een internettelefoonnummer zijn dat gesprekken omleidt naar een onlinevoicemail (www.skype.com, bijvoorbeeld).

Gebruik het mobiele nummer en de automatisch e-mail en beantwoord dit nummer te allen tijde tenzij de beller anoniem is of je hem of haar niet te woord wilt staan. Laat bij twijfel het gesprek naar de voicemail gaan en luister deze direct af om vast te stellen hoe belangrijk het is. Als het kan wachten, laat het dan wachten. De aanvallende partij moet leren geduld op te brengen.

Het geluid van de vaste telefoon moet altijd uitgeschakeld zijn en gesprekken moeten worden doorgeschakeld naar de voicemail. Het volgende bericht zal je bekend voorkomen.


Dit is het kantoor van Tim Ferriss.

Ik beluister en beantwoord momenteel tweemaal per dag de voicemail, om 12.00 uur en om 16.00 uur.

Mocht je hulp nodig hebben bij een zeer dringende kwestie die niet tot genoemde tijdstippen kan wachten, bel me dan op mijn mobiele nummer: … Spreek in alle andere gevallen een boodschap in, dan zal ik deze tijdens het eerstvolgende van de genoemde tijdstippen beantwoorden. Laat ook je e-mailadres achter, omdat ik daar vaak sneller op kan antwoorden.

Hartelijk dank voor je begrip voor deze stap op weg naar meer efficiëntie en effectiviteit. Hierdoor kan ik meer doen in minder tijd, zodat ik jullie beter van dienst kan zijn.

Nog een prettige dag verder.



2. Als iemand je op je mobiele nummer belt, kun je er dus van uitgaan dat het urgent is. Handel daar dan ook naar. Verspil geen tijd aan andere zaken. Het geheim zit hem in de begroeting. Vergelijk de volgende situaties.

Jane (ontvanger): Hallo?

John (beller): Hallo, Jane?

Jane: Ja, met Jane.

John: Hallo, Jane, met John.

Jane: O, hallo, John. Hoe is het met je? (of) O, hallo, John. Hoe gaat het?

John wordt nu afgeleid en neemt je mee in een gesprek over koetjes en kalfjes, waar je weer uit moet zien te komen om op zoek te gaan naar het oorspronkelijke doel van het gesprek. Er is een betere aanpak.

Jane: Met Jane.

John: Hallo, met John.

Jane: Hallo, John. Ik ben met iets bezig. Waarmee kan ik je helpen?

John: O, ik bel je straks wel terug.

Jane: Nee, ik heb wel even. Wat kan ik voor je doen?

Moedig mensen niet aan over koetjes en kalfjes te praten en laat ze onmiddellijk tot de kern van de zaak komen. Als ze zijpaden inslaan of proberen aan te sturen op een volgend nonsensgesprek, fluit ze dan terug en laat ze ter zake komen. Als ze een probleem omslachtig beschrijven, grijp dan in met: ‘Sorry dat ik je onderbreek, [naam], maar ik heb over vijf minuten een ander gesprek. Waar kan ik je mee helpen?’ Je kunt ook zeggen: ‘Sorry dat ik je onderbreek, [naam], maar ik heb over vijf minuten een ander gesprek. Kun je me een email sturen?’



De derde stap is het onder de knie krijgen van de kunst van het weigeren en van het vermijden van vergaderingen.

Toen in 2001 onze nieuwe verkoopdirecteur arriveerde bij TrueSAN, kwam hij de algemene vergadering binnenlopen en deed een aankondiging in ongeveer dit geringe aantal woorden: ‘Ik ben hier niet gekomen om vrienden te maken. Ik ben ingehuurd om een verkoopteam op te bouwen en ons product te verkopen en dat is precies wat ik ga doen. Bedankt.’ Over koetjes en kalfjes gesproken.

Hij kwam zijn belofte na. De sociale kantoortypes mochten hem niet vanwege zijn no-nonsenscommunicatie, maar iedereen hield rekening met zijn tijd. Hij was niet bot als daar geen aanleiding toe was, maar hij was direct en hield de mensen in zijn omgeving scherp. Sommigen vonden hem niet charismatisch, maar iedereen was het erover eens dat hij verbluffend doeltreffend was.

Ik weet nog dat ik zijn kantoor binnenkwam voor ons eerste persoonlijke gesprek. Vers van de opleiding na vier jaar rigoureuze training begon ik onmiddellijk uitleg te geven over het profiel van onze potentiële klanten, de uitwerking van de planning die ik had ontwikkeld, de respons tot nu toe, enzovoort en zo verder. Ik had me ten minste twee uur voorbereid om een goede eerste indruk te maken. Hij luisterde niet langer dan twee minuten naar me met een glimlach op zijn gezicht en stak toen zijn hand op. Ik hield mijn mond. Hij lachte vriendelijk en zei: ‘Tim, ik hoef niet het hele verhaal te horen. Vertel me alleen maar wat we moeten doen.’

De daaropvolgende weken leerde hij me om in de gaten te houden wanneer ik gefocust was en wanneer niet of op de verkeerde dingen. Hiermee bedoelde hij alles wat de beste twee of drie (potentiële) klanten niet een stap dichter bij het tekenen van een verkooporder bracht. Onze besprekingen duurden van nu af aan nooit langer dan vijf minuten.

Zorg dat iedereen in je omgeving van nu af aan gefocust is en vermijd alle besprekingen, persoonlijk of op afstand, die geen duidelijke doelen hebben. Je kunt dit tactvol doen, maar houd er rekening mee dat sommige tijdverspillers de eerste keren beledigd zullen zijn als hun avances worden afgewezen. Als eenmaal duidelijk wordt dat het je beleid is om je aan je taak te houden en dat dit niet zal veranderen, zullen ze het accepteren en verder gaan met hun leven. Teleurstellingen gaan voorbij. Tolereer geen idioten als je er zelf niet een wilt worden.

Het is jouw taak om de mensen in je omgeving te leren om effectief en efficiënt te worden. Hier volgen een paar aanbevelingen.


1. Gezien het niet-urgente karakter van de meeste kwesties, kun je besluiten mensen in de richting van de volgende communicatiemiddelen te sturen, in volgorde van voorkeur: e-mail, telefoon en persoonlijke gesprekken. Als iemand een overleg voorstelt, vraag dan om een e-mail en houd de telefoon achter de hand als reserveoptie. Noem andere dringende taken als reden.

2. Reageer waar mogelijk met een e-mail op voicemailberichten. Zo leren mensen om beknopt te zijn. Help ze die gewoonte te ontwikkelen.

Net als de begroeting aan de telefoon moet de communicatie gestroomlijnd worden om nodeloos heen-en-weergepraat te voorkomen. Een e-mail met de vraag: ‘Kan ik je om 16.00 uur even spreken?’ moet dus worden: ‘Kan ik je om 16.00 uur even spreken? Zo ja… Zo niet, kun je dan drie andere tijdstippen voorstellen die jou goed uitkomen?’

Deze ‘als… dan’-structuur wordt belangrijker naarmate je je email minder vaak leest. Omdat ik maar één keer per week mijn e-mail nakijk, is het cruciaal dat niemand binnen die tijd een antwoord op een gesloten vraag of andere informatie verwacht. Als ik bijvoorbeeld vermoed dat een fabricageorder niet bij de verzendafdeling is aangekomen stuur ik een e-mail naar de manager van de verzendafdeling die er ongeveer als volgt uitziet: ‘Beste Susan, is de fabricagezending aangekomen? Zo ja, laat het me dan weten op … Zo nee, neem dan contact op met Jan Jansen op … of via e-mail op … (hij krijgt een kopietje van deze e-mail) en bericht over leveringsdatum en verder verloop. Jan, mochten er problemen zijn met de verzending, neem dan contact op met Susan op … Zij is bevoegd om namens mij beslissingen te nemen over bedragen tot 500 dollar. In geval van nood kun je me bellen op mijn mobiele telefoon, maar ik heb alle vertrouwen in jullie. Bedankt.’ Hiermee voorkom ik de meeste vervolgvragen, hoef ik geen twee afzonderlijke gesprekken te voeren en haal ik mezelf uit de rol van probleemoplosser.

Leer jezelf om te kijken welke ‘als… dan’-acties je kunt voorstellen in alle e-mails waarin je een vraag stelt.

3. Besprekingen zouden alleen gevoerd moeten worden om besluiten te nemen over een van te voren vastgesteld probleem, niet om het probleem te definiëren. Als iemand voorstelt elkaar te ontmoeten of ‘een tijdstip af te spreken voor een telefoongesprek’, vraag hem of haar dan om je een e-mail te sturen met een agenda om het doel van de bespreking vast te stellen.

Dat lijkt me een goed idee. Kun je me een e-mail met een agenda sturen met de onderwerpen en vragen die we moeten bespreken, zodat ik me goed kan voorbereiden? Dat zou fantastisch zijn. Alvast bedankt.



Geef mensen niet de kans om eronderuit te komen. Het ‘Alvast bedankt’ voordat iemand je kan tegenspreken, verhoogt de kans dat je die e-mail krijgt.

Het medium e-mail dwingt mensen om het gewenste resultaat van een bespreking of een telefoongesprek te verwoorden. Besprekingen zijn negen van de tien keer overbodig en je kunt de vraag, als die eenmaal verwoord is, in een e-mail beantwoorden. Leg deze gewoonte ook aan anderen op. Ik heb al meer dan vijf jaar geen persoonlijke zakelijke bespreking meer gevoerd en minder dan twaalf telefonische vergaderingen, die allemaal nog geen half uur duurden.

4. Over een half uur gesproken, als je een vergadering of telefoongesprek met geen mogelijkheid kunt verhinderen, bepaal dan van tevoren de eindtijd. Begin geen gesprek met een open einde en houd het kort. Als de zaken duidelijk verwoord zijn, hoeven beslissingen niet langer dan een half uur te duren. Gebruik andere afspraken als excuus, op eigenaardige tijdstippen om ze geloofwaardiger te maken (bijvoorbeeld om 15.20 uur en niet om 15.30 uur) en dwing mensen om scherp te blijven en niet te gaan kletsen, mee te voelen of af te dwalen. Als je niet onder een vergadering uit kunt die lang zal gaan duren of een open einde heeft, vraag de voorzitter dan toestemming om jouw onderwerp(en) eerst af te handelen, omdat je over 15-25 minuten een afspraak hebt. Als het moet, zet dan een dringend telefoongesprek in scène. Maak dat je daar wegkomt en laat iemand anders je later bijpraten. Een andere mogelijkheid is dat je volledig openhartig bent en vertelt hoe overbodig de betreffende vergadering is. Als je deze weg kiest, bereid je dan voor op hevige tegenstand en zorg voor alternatieven.

5. Je werkplek is heilig – laat geen toevallige bezoekers toe. Sommige mensen vinden dat je een bordje NIET STOREN of iets dergelijks moet ophangen, maar het is mijn ervaring dat dit wordt genegeerd tenzij je een eigen kamer hebt. Mijn methode was een koptelefoon op te zetten, ook als ik nergens naar luisterde. Als iemand me ondanks deze ontmoedigingstactiek toch wilde storen, deed ik net alsof ik aan de telefoon was. Ik legde een vinger op mijn lippen en zei: ‘Ik luister.’ En in de telefoon zei ik: ‘Heb je een momentje?’ Vervolgens wendde ik me tot de indringer en zei: ‘Hallo, wat kan ik voor je doen?’ Ik ging niet akkoord met ‘Ik kom later nog wel eens terug’ maar dwong de ander om me een bliksemsnelle samenvatting te geven en me daarna zo nodig nog een e-mail te sturen.

Als gedoe met een koptelefoon niets voor jou is, moet je standaardreactie dezelfde zijn als wanneer je je mobiele telefoon beantwoordt: ‘Hallo, X. Ik heb het nogal druk. Waarmee kan ik je helpen?’

6. Gebruik de puppytactiek om je superieuren en collega's te laten wennen aan het niet-vergaderen. De puppytactiek wordt door verkopers zo genoemd omdat zij in dierenwinkels in de VS wordt gebruikt. Als iemand een hondje leuk vindt maar aarzelt om een dergelijke ingrijpende aanschaf te doen, zeg dan gewoon dat hij de pup mee naar huis mag nemen en hem weer terug mag brengen als hij van gedachten verandert. Natuurlijk brengt haast niemand zijn puppy terug.

Deze aanpak is van onschatbare waarde als je te maken krijgt met weerstand tegen permanente veranderingen. Zorg dat je een voet tussen de deur krijgt door een omkeerbare proefsituatie voor te stellen.

Kijk eens naar de volgende twee benaderingen.

‘Volgens mij word je heel gelukkig met dit hondje. Je hebt er een verantwoordelijkheid bij totdat hij over een jaar of vijftien doodgaat. Geen zorgeloze vakanties meer en overal waar je komt, moet je poep rapen met een plastic zakje. Lijkt dat je wat?’

Of:

‘Volgens mij word je heel gelukkig met dit hondje. Waarom neem je hem niet mee naar huis om te kijken hoe het gaat? Je kunt hem altijd weer terugbrengen als je van gedachten verandert.’

Stel je nu voor dat je je baas tegenkomt in de hal en dat je je hand op zijn schouder legt en zegt:

‘Ik zou graag naar de vergadering gaan, maar ik heb een beter idee. Laten we gewoon ophouden met vergaderen, want het enige wat we doen is tijd verspillen en geen enkele beslissing van enig nut nemen.’

Of:

‘Ik zou graag naar de vergadering gaan, maar ik zit tot over mijn oren in het werk en ik moet nu echt een paar belangrijke dingen afmaken. Vind je het goed als ik vandaag verstek laat gaan? Ik zou er anders toch niet helemaal bij zijn. Ik beloof dat ik me na afloop laat bijpraten door collega X. Is dat goed?’

De tweede mogelijkheid lijkt in beide gevallen minder blijvend en dat is ook de bedoeling. Blijf deze aanpak herhalen en zorg ervoor dat je buiten de vergadering om meer bereikt dan de anderen die wel vergaderen. Doe deze verdwijntruc zo vaak als je kunt en wijs op je toegenomen productiviteit om dit langzaam in een blijvende situatie te veranderen.

Kijk de kunst af bij je kinderen: ‘Eén keertje maar. Alsjeblieft! Ik beloof dat ik dan … zal doen!’ Ouders trappen er altijd weer in omdat kinderen volwassenen helpen om zichzelf voor de gek te houden. Het werkt ook met bazen, leveranciers, klanten en de rest van de wereld. Als je baas je vraagt om één keer over te werken, verwacht hij dat je het in de toekomst ook zult doen.

Gebruik het bij anderen, maar trap er zelf niet in.

Tijdverslinders: bundelen is het devies


Planning beschermt tegen chaos en bevliegingen.


– ANNIE DILLARD, winnaar van de Pulitzerprijs voor non-fictie in 1975





Als je nooit eerder een bestelling hebt geplaatst bij een commerciële drukkerij, zul je verbaasd staan over de prijzen en de aanlooptijden.

Laten we ervan uitgaan dat het 310 dollar en een week kost om twintig speciale T-shirts met logo's in vier kleuren te laten drukken. Hoeveel tijd en geld kost het dan om drie dezelfde T-shirts te laten drukken?

310 dollar en één week. De reden hiervoor is simpel. De opzetkosten veranderen niet. Het kost net zoveel aan materiaal om de printplaat te prepareren (150 dollar) en evenveel arbeidsloon om de drukpers te bedienen (100 dollar). De voorbereiding is tijdverslindend, daarom moet de klus, ondanks de geringe omvang, net zo worden gepland als de grotere klus, met als gevolg dezelfde levertijd van een week. De schaalverkleining zorgt voor de rest: de prijs van drie shirts is 20 dollar per shirt maal drie shirts in plaats van 3 dollar per shirt maal 20 shirts.

De kosten- en tijdbesparende oplossing is daarom wachten totdat je een grotere bestelling hebt, een aanpak die ‘batching’ of ‘bundelen’ wordt genoemd. Bundelen of serieproductie is ook de oplossing voor onze storende maar noodzakelijke tijdverslinders, de steeds terugkerende taken die de belangrijkere taken verstoren.

Als je vijf keer per week je mail controleert en rekeningen betaalt, duurt het misschien een half uur per keer en reageer je mogelijk op twintig brieven. Als je het één keer per week doet, duurt het misschien alles bij elkaar een uur en reageer je nog steeds op twintig brieven in tweeënhalf uur. Mensen doen het eerste uit angst een dringende kwestie over het hoofd te zien. Maar ten eerste zijn er zelden echt dringende kwesties. Ten tweede is van de dringende boodschappen die je ontvangt, het missen van een deadline meestal wel omkeerbaar en zo niet, dan zijn de kosten om het te corrigeren minimaal.

Alle taken hebben een onontkoombare voorbereidingstijd, die verhoudingsgewijs lang of ultrakort kan zijn, maar die vaak hetzelfde is voor één of voor honderd producten of handelingen. Er is een psychologische omschakeling nodig, die wel 45 minuten kan duren, om weer terug te keren naar een belangrijke taak waarin je werd gestoord. Meer dan een kwart van iedere werkdag van negen tot vijf (28%) wordt door dergelijke onderbrekingen opgeslokt.11

Dit geldt voor alle regelmatig terugkerende taken en is precies de reden waarom we al hadden besloten om e-mails en voicemail twee keer per dag op specifieke, vooraf vastgestelde tijdstippen te lezen (in de tussentijd laten we ze opstapelen).

De afgelopen drie jaar heb ik niet meer dan één keer per week in mijn mailbox gekeken en soms wel vier weken niet. Er is niets onherstelbaars gebeurd en geen enkel herstel heeft meer dan 300 dollar gekost. Dit ‘bundelen’ heeft me honderden uren dubbel werk uitgespaard. Hoeveel is jouw tijd waard?

Laten we een hypothetisch voorbeeld gebruiken.


1. Je krijgt 20 dollar per uur betaald of zo schat je de waarde van je tijd in. Dit zou bijvoorbeeld het geval zijn als je 40.000 dollar per jaar verdient en twee weken vakantie per jaar krijgt (40.000 dollar gedeeld door 2000 [40 uur per week × 50 weken] = 20 dollar/uur).

2. Bereken de hoeveelheid tijd die je bespaart door soortgelijke taken te bundelen en in één keer te verwerken en bereken hoeveel je hebt verdiend door dit aantal uren te vermenigvuldigen met je tarief per uur (in dit geval 20 dollar):




	1 × per week:	10 uur = 200 dollar
	1 × per 2 weken:	20 uur = 400 dollar
	1 × per maand:	40 uur = 800 dollar.



3. Probeer bovenstaande bundelfrequenties uit en bepaal hoeveel het oplossen van problemen in de genoemde perioden kost. Als de kosten lager liggen dan bovengenoemde bedragen in dollars, bundel dan met nog grotere tussenpozen.

Als ik, uitgaande van de vorige berekening, één keer per week mijn e-mail controleer en dat resulteert in een gemiddeld verlies van twee verkopen per week, een totaal aan winstverlies van 80 dollar, dan blijf ik één keer per week controleren. 200 dollar (10 uur tijd) min 80 dollar is nog altijd 120 dollar nettowinst, om nog maar te zwijgen van de enorme winst van het volbrengen van zelfs maar één belangrijke taak (zoals het binnenhalen van een grote klant of het maken van een reis die je leven voorgoed verandert). De waarde van groeperen is veel meer dan alleen de besparing per uur.

Als het veel problemen veroorzaakt die meer kosten dan de bespaarde tijd oplevert, schakel dan terug naar een hogere frequentie. In dit geval zou ik overstappen van één keer per week naar twee keer per week (niet elke dag) en proberen het systeem zo aan te passen dat ik kan terugkeren naar één keer per week. Werk niet harder als slimmer werken de oplossing is. Ik heb zowel privé- als werktaken steeds verder uit elkaar gepland naarmate ik besefte hoe weinig echte problemen dat oplevert. Een aantal van mijn huidige batches ziet er als volgt uit: e-mail (maandags 10.00 uur), telefoon (volledig geëlimineerd), wasgoed om de week op zondag om 10.00 uur), creditcards en rekeningen (de meeste werken met automatische betalingen, maar ik controleer de saldi eens in de twee weken op maandag na de e-mail), krachttraining om de drie dagen gedurende 30 minuten) enzovoort.

Onvoldoende bevoegdheden:
regels en opnieuw afstemmen


De visie draait helemaal om meer bevoegdheden geven aan werknemers, ze alle informatie geven over wat er gaande is zodat ze veel meer kunnen doen dan ze in het verleden hebben gedaan.


– BILL GATES, medeoprichter van Microsoft, rijkste man ter wereld





Onvoldoende bevoegd zijn betekent dat je niet in staat bent om een taak uit te voeren zonder eerst om toestemming of informatie te vragen. Het is vaak een kwestie van gemicromanaged worden of zelf iemand micromanagen, en beide gaan ten koste van jóúw tijd.

Het doel vanuit het oogpunt van de werknemer is volledig toegang te krijgen tot de benodigde informatie en zo veel zelfstandige besluitvormingsbevoegdheid krijgen als mogelijk is. Vanuit het oogpunt van de ondernemer is het doel werknemers en onderaannemers zo veel informatie en onafhankelijke besluitvormingsbevoegdheid te verstrekken als mogelijk is.

Klantenservice is vaak het toppunt van onvoldoende bevoegdheid. Een persoonlijk voorbeeld van Brainquicken laat zien hoe ernstig maar ook hoe gemakkelijk te verhelpen het probleem kan zijn.

In 2002 had ik klantenservice uitbesteed wat het volgen en terugzenden van bestellingen betreft, maar handelde ik productgerelateerde vragen nog zelf af. Het gevolg was dat ik meer dan tweehonderd e-mails per dag kreeg en al mijn tijd tussen negen en vijf besteedde aan het beantwoorden daarvan, en het aantal groeide met meer dan 10 procent per week! Ik moest reclamecampagnes annuleren en het aantal verzendingen beperken, want nog meer klantenservice zou de laatste nagel aan mijn doodskist geworden zijn. Het systeem was niet uitvergrootbaar. Onthoud dit woord, want het wordt nog belangrijk. Het was niet uitvergrootbaar omdat er een informatie- en besluitvormingsknelpunt was: ikzelf.

De clou? De bulk van alle e-mail die in mijn inbox terechtkwam, was helemaal niet productgerelateerd en was afkomstig van de medewerkers van de uitbestede klantenservice die toestemming vroegen voor allerlei dingen.


De klant zegt dat hij de zending niet ontvangen heeft. Wat moeten we doen?

De fles van een klant werd tegengehouden door de douane. Kunnen we deze opnieuw versturen naar een adres in de VS?

De klant heeft het product nodig voor een wedstrijd over twee dagen. Kunnen we met spoed versturen en, zo ja, hoeveel moeten we daar dan voor rekenen?



Er kwam geen eind aan. Honderden verschillende situaties maakten het ondoenlijk om een handleiding te schrijven, en ik had sowieso niet de tijd of de ervaring om dat te doen.

Gelukkig waren er mensen die die ervaring wel hadden: de medewerkers van de uitbestede klantenservice zelf. Ik stuurde één enkel mailtje naar alle chefs, met als resultaat dat het aantal e-mails onmiddellijk werd teruggebracht van tweehonderd per dag naar nog geen twintig per week.


Hallo allemaal,

Ik wil bij dezen een nieuwe beleidslijn doorgeven die alle voorgaande afspraken tenietdoet.

Houd de klant tevreden. Als de oplossing van een probleem minder dan 100 dollar kost, gebruik dan je gezond verstand en los het zelf op.

Dit is de officiële schriftelijke toestemming en een verzoek om alle problemen die minder dan 100 dollar kosten op te lossen zonder mij daarin te kennen. Ik ben niet langer jullie klant, mijn klanten zijn jullie klant. Vraag niet om toestemming. Doe wat je denkt dat goed is. We zullen al doende de zaken opnieuw afstemmen.

Hartelijk dank,

Tim



Een nadere analyse bracht aan het licht dat meer dan 90 procent van de kwesties die tot e-mails leidden voor minder dan 20 dollar kon worden opgelost. Ik evalueerde de financiële gevolgen van hun onafhankelijke besluitvorming gedurende vier weken éénmaal per week, vervolgens maandelijks en daarna per kwartaal.

Het is verbazingwekkend hoe iemands IQ lijkt te verdubbelen zodra je hem of haar verantwoordelijkheid geeft en duidelijk maakt dat je hem of haar vertrouwt. De eerste maand kost het misschien 200 dollar meer dan wanneer ik mijn micromanagement had voortgezet. Tegelijkertijd bespaarde ik meer dan 100 uur van mijn eigen tijd per maand, werden klanten sneller geholpen, daalde het aantal retourzendingen tot minder dan 3 procent (het gemiddelde voor de branche is 10-15 procent) en besteedden uitvoerders minder tijd op mijn kosten. Dit leidde allemaal tot snelle groei, hogere winstmarges en blijere mensen op alle fronten.

Mensen zijn slimmer dan je denkt. Geef ze de kans om zichzelf te bewijzen.

Als je als werknemer wordt gemicromanaged, praat dan eens openhartig met je baas en leg uit dat je productiever wilt zijn en hem of haar minder wilt storen. ‘Ik vind het vreselijk dat ik je zo vaak moet storen en moet weghalen van de belangrijkere dingen die je op je bord hebt. Ik heb het een en ander gelezen en heb een paar ideetjes over hoe ik productiever zou kunnen zijn. Heb je even?’

Ontwikkel voorafgaand aan dit gesprek een aantal ‘regels’, zoals in het vorige voorbeeld, die je in staat stellen om autonomer te werken en minder toestemming te hoeven vragen. De baas kan het resultaat van je beslissingen in de beginfase dagelijks of wekelijks bekijken. Stel een proefperiode van een week voor en sluit af met: ‘Ik wil het graag proberen. Lijkt het je iets wat we een week op proef zouden kunnen doen?’ Of mijn persoonlijke favoriet: ‘Lijkt dat je redelijk?’ Mensen vinden het moeilijk om dingen als onredelijk te betitelen.

Als je baas je met te veel werk opzadelt, leg dan uit dat je overspoeld raakt en dat je graag wilt weten wat prioriteit heeft en wat niet, zodat je er dienovereenkomstig tijd aan kunt besteden. Als deadlines onredelijk zijn, zeg dan dat je denkt dat het moeilijk of onmogelijk zal zijn om voor allemaal tegelijkertijd hoge kwaliteit te leveren. Ook als dat niets aan de zaak verandert, heb je daar tenminste voor gewaarschuwd.

Denk erom dat de meeste bazen leidinggevenden zijn en geen slavenhouders. Als je laat zien dat je altijd in bent voor nieuwe uitdagingen, zullen nog maar weinig mensen je lastigvallen, zeker niet als het in het belang van een beter resultaat is.

Als je een micromanagende ondernemer bent, besef dan dat het feit dat je iets beter kunt dan de rest van de wereld, als dat al zo is, nog niet betekent dat je het ook moet doen als het iets triviaals is. Geef anderen meer bevoegdheden zodat ze kunnen handelen zonder jou te storen.

Het komt erop neer dat je alleen de rechten hebt waar je voor gevochten hebt. Formuleer de regels in jouw voordeel: beperk het beroep dat mensen op je tijd kunnen doen, dwing mensen om hun verzoeken te specificeren voordat je tijd voor hen uittrekt en bundel routinematige, oninteressante taken om het uitstellen van belangrijker taken te voorkomen. Zorg dat mensen je niet storen. Zorg dat je je focus vindt, dan vind je ook je levensstijl.

In de volgende stap, automatisering, zien we hoe de nieuwe rijken managementvrij geld creëren en hoe ze het grootste overgebleven obstakel verwijderen: zichzelf.

[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


Mensen denken dat het leuk is om een supergenie te zijn, maar ze beseffen niet hoe moeilijk het is om alle idioten die er zijn te verdragen.


– CALVIN, van Calvin and Hobbes





Leer de storingsimpuls te herkennen en te bestrijden.

Dit is oneindig veel gemakkelijker als je een aantal regels, standaardreacties en routines achter de hand hebt. Het is jouw taak om te voorkomen dat jijzelf of anderen toestaan dat onnodige en onbelangrijke zaken ertoe leiden dat belangrijke zaken niet ongestoord kunnen worden afgehandeld.

Dit hoofdstuk wijkt af van het vorige in die zin dat de vereiste acties, vanwege de eerdergenoemde voorbeelden en sjablonen, al in de loop van het hoofdstuk zijn gepresenteerd. Deze V&A is dus eerder een samenvatting dan een herhaling. Het venijn zit hem in de details, lees dit hoofdstuk daarom nog eens, lettend op specifieke feiten.

Met een helikopterblik vanaf grote hoogte ziet het er als volgt uit.

	Ontwikkel systemen om je beschikbaarheid via e-mail en telefoon te beperken en om ongewenst contact om te leiden.
Installeer nu je automatische e-mailbeantwoorder en voicemail en zorg dat je de verschillende ontwijkingsmechanismen onder de knie krijgt. Vervang je gebruikelijke ‘Hoe gaat het?’ door ‘Wat kan ik voor je doen?’ Wees specifiek en denk erom, geen verhalen. Concentreer je op directe acties en oefen tactieken om niet te worden gestoord.

Vermijd waar mogelijk vergaderingen.

	[image: Image] Gebruik e-mail in plaats van persoonlijke gesprekken om problemen op te lossen.

	[image: Image] Vraag toestemming om niet te gaan (dit kun je bereiken door middel van de puppytactiek).

	[image: Image] Als vergaderingen onvermijdelijk zijn, houd dan het volgende in gedachten:

	[image: Image] Ga naar binnen met duidelijke doelstellingen in gedachten.

	[image: Image] Stel van tevoren een eindtijd vast of ga eerder weg.




	Bundel activiteiten om de voorbereidingskosten te beperken en meer tijd over te houden voor volgende stappen in je droomlijnplan.
Wat kun je routinematig maken door activiteiten te groeperen? Dat wil zeggen, voor welke taken (of het nu de was, de boodschappen, de post, het doen van betalingen of verkooprapportage is) kan ik een specifiek tijdstip per dag, week, maand, kwartaal of jaar vrijhouden, zodat ik ze niet vaker uitvoer dan nodig is en geen onnodige tijd verspil?


	Formuleer autonome regels en richtlijnen of vraag erom en evalueer incidenteel de resultaten.
Neem besluitvormingsknelpunten weg bij alles wat goed loopt. Als je werknemer bent, zorg dan dat je voldoende zelfvertrouwen hebt om bij wijze van proef om meer zelfstandigheid te vragen. Bereid praktische ‘regels’ voor en vraag bijvoorbeeld de baas om de verkoop te mogen doen nadat je hem hebt verrast met een geïmproviseerde presentatie. Denk om de puppytactiek – maak er een eenmalige omkeerbare proefperiode van.

Ben je ondernemer of manager, geef anderen dan de gelegenheid om zichzelf te bewijzen. De kans op onomkeerbare of kostbare problemen is minimaal en de tijdbesparing is gegarandeerd. Denk erom dat je alleen iets aan winst hebt als je er gebruik van kunt maken. Daarvoor heb je tijd nodig.



[image: Image] UITDAGING

Word weer een onhandelbare tweejarige

Doe de komende twee dagen wat iedere echte tweejarige doet en zeg ‘nee’ op alle verzoeken. Wees niet selectief. Weiger alles te doen zolang je niet onmiddellijk wordt ontslagen. Wees egoïstisch. Net als bij de vorige oefening is het resultaat – in dit geval je onttrekken aan dingen die alleen maar tijd verspillen – niet het doel, maar het proces: je op je gemak voelen terwijl je ‘nee’ zegt. Potentiële vragen waar je negatief op kunt reageren zijn:


Heb je even?

Heb je zin om vanavond/morgen naar de film te gaan?

Kun je me helpen met X?



‘Nee’ moet je standaardantwoord worden op alle vragen. Bedenk geen ingewikkelde leugens, anders word je daarop gepakt. Een simpel antwoord, als ‘Sorry, dat kan echt niet, ik heb momenteel te veel aan mijn hoofd’ is een prima antwoord op welk verzoek dan ook.

__________________

10. Alleen deze gewoonte al kan je leven veranderen. Het lijkt weinig, maar heeft enorme gevolgen.

11. The Cost of Not Paying Attention: How Interruptions Impact Knowledge Worker Productivity, Jonathan B. Spira en Joshua B. Feintuch, Basex, 2005.






Stap III:

A staat voor Automatisering

Scotty: Ga uw gang, kapitein. Alle systemen zijn gereed voor gebruik. Een chimpansee en twee stagairs kunnen het werk doen!





Kapitein Kirk: Dank u wel, Mr. Scott. Ik zal
proberen dat niet persoonlijk op te vatten.
– STAR TREK







8
Je leven uitbesteden:

[image: Image] WEGDOEN WAT OVERBODIG IS EN EEN VOORPROEFJE VAN GEOARBITRAGE12


Een man is rijk al naargelang het aantal dingen dat hij zich kan veroorloven met rust te laten.


– HENRY DAVID THOREAU, natuurkenner





Als ik je dit zou vertellen, zou je het niet geloven, daarom laat ik het door AJ vertellen. Hij zet de toon voor de nog ongelofelijker dingen die komen gaan, en die je allemaal zelf zult bewerkstelligen.

Mijn uitbestede leven

Een waargebeurd verhaal door AJ Jacobs, topredacteur bij Esquire
(de stippellijntjes staan voor tijd die is verstreken tussen twee fragmenten)

Het begon een maand geleden. Ik was halverwege The World is Flat, de bestseller van Tom Friedman. Ondanks zijn onbegrijpelijke besluit om zijn snor te laten staan, houd ik van Friedman. Zijn boek gaat erover dat outsourcing naar India en China niet alleen iets is voor technologische callcenters en autofabrikanten, maar dat het op het punt staat om iedere beroepsgroep in Amerika te transformeren, van juristen tot bankiers.

Ik heb geen onderneming; ik heb zelfs geen recent visitekaartje. Ik ben schrijver en redacteur en werk van huis uit, meestal in mijn boxershorts of, als ik in een formele bui ben, in mijn pyjamabroek met pinguïndessin. Maar, denk ik dan, waarom zouden Fortune 500-bedrijven alle lol hebben? Waarom zou ik niet kunnen deelnemen aan de belangrijkste trend in het bedrijfsleven van deze nieuwe eeuw? Waarom zou ik mijn minder belangrijke taken niet kunnen uitbesteden? Waarom zou ik mijn leven niet kunnen uitbesteden?

De volgende dag stuurde ik een mailtje naar Brickwork, een van de bedrijven die Friedman in zijn boek noemt. Brickwork – dat vanuit Bangalore in India werkt – biedt ‘directieassistenten op afstand’ aan, vooral aan financiële bedrijven en de gezondheidszorg, waar gegevens moeten worden verwerkt. Ik leg uit dat ik iemand zou willen inhuren om me te helpen met taken in verband met Esquire – research doen, memo's opstellen, dat soort dingen. Vivek Kulkarni, de ceo van het bedrijf, antwoordt: ‘Het zou me een groot genoegen zijn om met iemand van uw statuur te spreken.’ Ik vind het nu al geweldig. Ik heb nooit eerder statuur gehad. In Amerika dwing ik nauwelijks respect af bij een hoofdkelner. Het is dus fijn om te weten dat ik in India statuur heb.

Een paar dagen later krijg ik een e-mail van mijn nieuwe ‘directieassistent op afstand’.


Geachte Jacobs,

Mijn naam is Honey K. Balani. Ik zal uw persoonlijk assistente zijn bij redactionele en privétaken… Ik zal proberen mij aan te passen aan uw eisen, dit zal leiden tot de gewenste bevrediging.



Gewenste bevrediging. Dit is fantastisch. Vroeger, toen ik nog op kantoor werkte, had ik assistenten, maar er was nooit sprake van enige gewenste bevrediging. Sterker nog, als iemand ooit de woorden ‘gewenste bevrediging’ had gebruikt, waren we allemaal op een gesloten bijeenkomst van personeelszaken beland.

• • •

Ik ga uit eten met mijn vriend Misha, die in India is opgegroeid, later een softwarebedrijf begonnen is en vervolgens duizelingwekkend rijk geworden is. Ik vertel hem over Operatie Outsourcing. ‘Je zou Your Man in India eens moeten bellen,’ zegt hij. Misha legt uit dat dit een bedrijf is voor Indiase zakenmensen die naar het buitenland vertrokken zijn maar die nog ouders in New Delhi of Mumbai hebben. YMII is hun buitenlandse conciërge – ze kopen filmkaartjes, mobiele telefoons en andere zoethoudertjes voor in de steek gelaten moeders.

Perfect. Dit zou mijn outsourcing naar een geheel nieuw niveau brengen. Ik kan een keurige werkverdeling aanbrengen: Honey zorgt voor mijn zakelijke klussen en YMII kan voor mijn privéleven zorgen – mijn rekeningen betalen, mijn vakantiereserveringen doen, spullen online kopen. Gelukkig vindt YMII dit een goed idee en het ondersteunende team van Jacobs Inc. is zomaar verdubbeld.

• • •

Honey heeft haar eerste project voor mij volbracht: research doen naar degene die door Esquire is uitgeroepen tot Meest Sexy Vrouw op Aarde. Ik heb opdracht gekregen een profiel over deze vrouw te schrijven en ik heb absoluut geen zin om me door al die hijgerige fansites heen te worstelen. Als ik Honeys bestand open, denk ik: Amerika kan het schudden. Er zijn grafieken, er zijn koppen en subkoppen. Er is een goed georganiseerd overzicht van haar huisdieren, maten en favoriete eten (zwaardvis). Als alle Bangalorianen zijn zoals Honey, beklaag ik de Amerikanen die op het punt staan af te studeren. Ze zullen het moeten opnemen tegen een gretige, goed opgevoede, Indiase overmacht, die bovendien met Excel kan werken.

• • •

De volgende dagen besteed ik een hele berg onlineklusjes uit aan Asha (van de persoonlijke dienstverlening YMII): het betalen van mijn rekeningen, het bestellen van spullen op drugstore.com, een Tickle Me Elmo zoeken voor mijn zoon. (Er waren geen Tickle Me Elmo's meer, dus kocht Asha een Chicken Dance Elmo – een goede beslissing.) Ik liet haar naar Cingular bellen om navraag te doen naar mijn mobiele telefoonplan. Het is maar een gok, maar het is heel goed mogelijk dat haar telefoongesprek werd doorgeschakeld van Bangalore naar New Jersey en vervolgens terug naar een werknemer van Cingular in Bangalore. Om een of andere reden word ik daar vrolijk van.

• • •

Het is de vierde ochtend van mijn nieuwe, uitbestede leven en als ik mijn computer aanzet, zit mijn e-mailinbox al vol met updates van mijn overzeese hulptroepen. Het is een vreemd idee om mensen voor je te laten werken terwijl je slaapt. Vreemd, maar geweldig. Ik verspil tenminste geen tijd terwijl ik op mijn kussen lig te kwijlen. Er worden dingen gedaan.

• • •

Honey is mijn beschermengel. Kijk maar: om de een of andere reden krijg ik voortdurend e-mails van de Colorado Tourism Board. (Recentelijk informeerden ze me over een festival in Colorado Springs met de beroemdste Harlekijn ter wereld.) Ik verzocht Honey om hun voorzichtig te vragen me niet langer lastig te vallen met hun persberichten. Dit is wat ze schreef:


Geachte allemaal,

Jacobs ontvangt geregeld mails van Colorado Nieuws, te geregeld. Het zijn absoluut interessante onderwerpen. Maar deze onderwerpen zijn niet geschikt voor Esquire.

Verder begrijpen we dat jullie veel initiatieven hebben genomen bij het verwerken en toezenden van deze artikelen. Dat begrijpen we. Helaas zijn deze artikelen en e-mailberichten te tijdrovend om te lezen.

Momenteel dienen deze berichten voor beide partijen geen enkel doel. Daarom verzoeken wij jullie om op te houden met het versturen van deze e-mails.

Het is niet onze bedoeling om geringschattend te doen over jullie onderzoekswerk.

We hopen dat jullie dat ook begrijpen.

Met hartelijke dank,

Honey K.B.



Dat is de beste afwijzingsbrief uit de geschiedenis van de journalistiek. Hij is uitgesproken beleefd, maar met een onderstroom van verontwaardiging. Honey lijkt woedend over het feit dat Colorado de waardevolle tijd van Jacobs verprutst.

• • •

Ik besloot de volgende logische relatie te testen: mijn huwelijk. Ik word gek van de meningsverschillen met mijn vrouw – gedeeltelijk omdat Julie veel scherper debatteert dan ik. Misschien kan Asha het beter:


Hallo Asha,

Mijn vrouw is boos op me omdat ik vergeten ben geld te halen bij de geldautomaat… Ik vroeg me af of jij haar zou willen zeggen dat ik van haar houd, terwijl je haar er voorzichtig aan herinnert dat zij ook wel eens wat vergeet – ze is deze maand twee keer haar portemonnee kwijtgeraakt. En ze is vergeten een nagelknipper te kopen voor Jasper.

AJ



Ik kan je niet zeggen hoe opgewonden ik was toen ik dit briefje verzond. Passief-agressiever kan het bijna niet: kibbelen met je vrouw via een e-mail van een subcontinent aan de andere kant van de wereld.

De volgende ochtend stuurde Asha me een kopietje van de mail die ze Julie had gestuurd.


Julie,

Begrijp dat je boos bent omdat ik vergeten ben geld te halen bij de geldautomaat. Ik was vergeetachtig en dat spijt me.

Maar dat doet niets af aan het feit dat ik heel veel van je houd…

Liefs,

AJ

PS Dit is een mail van Asha namens Mr. Jacobs.



Alsof dat nog niet erg genoeg was, stuurde ze Julie ook een e-card. Ik klik erop en zie twee elkaar omhelzende teddyberen met de woorden: ‘Altijd als je een knuffel nodig hebt, zal ik er voor je zijn… Het spijt me.’

Godallemachtig, mijn outsourcers zijn te verdomde aardig! Ze hebben de excuses overgebracht maar mijn kleine steken onder water eruit gehaald. Ze proberen me tegen mezelf te beschermen. Ze ondermijnen mijn ego. Ik voel me gecastreerd.

Julie, daarentegen, lijkt heel tevreden. ‘Wat lief van je, schatje. Ik vergeef je.’

• • •

Ondanks het feit dat ik nu drie weken een ondersteunend team heb, ben ik nog altijd gestrest. Misschien komt het door de Chicken Dance Elmo, waar mijn zoon een gepassioneerde liefde voor koestert, maar die mij langzaam tot waanzin drijft. Wat ook de reden is, volgens mij is het tijd om nog een grens te verleggen: mijn innerlijk leven uitbesteden.

Eerst probeer ik mijn therapie te delegeren. Ik wil Asha een lijst van mijn neurosen geven en een paar anekdoten uit mijn kindertijd en haar vervolgens 50 minuten met mijn therapeut laten praten, waarna ze zijn adviezen weer naar mij kan overbrengen. Slim, toch? Mijn psych weigerde. Niet ethisch, of zoiets. Oké. Dan laat ik Asha mij een tot in de puntjes onderzocht memo over stressreductie sturen. Het had een prettig Indiaas tintje, met een paar yogahoudingen en wat visualisaties.

Dit was prima, maar het leek me niet genoeg. Ik besloot mijn zorgen uit te besteden. De afgelopen weken heb ik me de haren uit het hoofd getrokken vanwege een zakelijke deal die maar niet rondkomt. Ik vroeg Honey of het haar wat leek om in mijn plaats haar haar uit te trekken. Het hoefde maar een paar minuten per dag. Ze vond het een geweldig idee. ‘Ik zal me hier iedere dag even zorgen om maken’, schreef ze. ‘Maak je geen zorgen.’

Het uitbesteden van mijn neurosen was een van de meest succesvolle experimenten van de maand. Steeds weer als ik begon te malen, herinnerde ik mezelf eraan dat Honey daar al mee bezig was, en dan ontspande ik weer. Serieus – alleen hierom was het al de moeite waard.

In één oogopslag: waar je straks staat


De toekomst is er al. Hij is alleen nog niet op grote schaal verspreid.


– WILLIAM GIBSON, auteur van Neuromancer bedenker van de term ‘cyberspace’ in 1984





Dit is een kort voorproefje van wat volledige automatisering inhoudt.

Ik werd vanmorgen wakker en omdat het maandag is nam ik een uur lang mijn e-mail door nadat ik in Buenos Aires een overheerlijk ontbijt had genuttigd.

Sowmya uit India had een uit het oog verloren verloren klasgenoot uit mijn middelbareschooltijd teruggevonden en Anakool van YMII had onderzoeksrapporten in Excel opgesteld over de mate van geluk van gepensioneerden en het gemiddelde aantal gewerkte uren per bedrijfstak. Een derde virtueel assistent uit India had gesprekken voor deze week geregeld en had bovendien informatie verzameld over de beste Kendo-scholen in Japan en salsaleraren in Cuba. In de volgende e-mailmap zag ik tot mijn vreugde dat Beth, mijn fulfillment-accountmanager in Tennessee, de afgelopen week bijna vijfentwintig problemen had opgelost – zodat onze klanten in China en Afrika bleven lachen – en bovendien het indienen van de omzetbelasting in Californië had gecoördineerd met mijn accountants in Michigan. De belastingen waren betaald via mijn creditcard, en een snelle blik op mijn rekeningoverzichten bevestigde dat Shane en de rest van het team meer geld op mijn creditcardrekening hadden gestort dan de vorige maand. De wereld van de automatisering zag er goed uit.

Het was een prachtige zonnige dag en glimlachend deed ik mijn laptop weer dicht. Voor een onbeperkt ontbijtbuffet met koffie en jus d'orange betaalde ik 4 dollar. De Indiase outsourcers kostten tussen de 4 en 10 dollar per uur. Mijn outsourcers in de VS worden betaald naar prestaties of wanneer een product wordt verzonden. Zo ontstaat een curieus zakelijk fenomeen: je kunt een negatieve cashflow hebben.

Er kunnen grappige dingen gebeuren als je dollars verdient, peso's uitgeeft en in roepies betaalt, maar dat is nog maar het begin.

Maar ik ben een werknemer! Wat heb ik hieraan?


Niemand kan je vrijheid geven. Niemand kan je gelijkheid geven of rechtvaardigheid of wat dan ook. Als je een man bent, dan neem je het.


– MALCOLM X, Malcolm X Speaks





Een persoonlijk assistente op afstand is een goed begin en symboliseert het moment waarop je leert opdrachten te geven in plaats van opdrachten te krijgen. Het is een kleinschalig trainingsprogramma voor de meest cruciale van alle vaardigheden van nieuwe rijken: management op afstand en communicatie.

Het moment is aangebroken om te leren hoe je een baas moet zijn. Het vraagt niet veel tijd. Het is kostenbesparend en weinig risicovol. Of je op dit moment al dan niet iemand ‘nodig hebt’ is niet relevant. Het is een oefening.

Het is ook een lakmoesproef voor ondernemerschap: kun je andere mensen aansturen (leidinggeven, corrigeren)? Met de juiste instructies en wat oefening moet dat lukken. De meeste ondernemers slagen er niet in omdat ze in het diepe springen zonder eerst te leren zwemmen. Door eerst vrijblijvend te oefenen met een virtuele assistent (VA) worden de basisbeginselen van management in 2 tot 4 weken behandeld voor een prijs van 100 tot 400 dollar. Dit is een investering, geen kostenpost, en de opbrengst is verbazingwekkend. De investering betaalt zichzelf binnen 10 tot 14 dagen terug, waarna het pure tijdbesparingswinst wordt.

Een nieuwe rijke worden is niet alleen een kwestie van slimmer werken, het gaat er ook om dat je een systeem ontwikkelt om jezelf overbodig te maken.

Dit is de eerste oefening.

Zelfs als het niet je bedoeling is om ondernemer te worden, is dit de ultieme voortzetting van ons 80/20- en eliminatieproces: Iemand instrueren om je te vervangen (ook als dat nooit gebeurt) zorgt voor een aantal zeer goed doordachte regels die wat er nog aan overbodigs was uit je planning verwijderen. Onduidelijke, onbelangrijke taken verdwijnen zodra je iemand anders betaalt om ze uit te voeren.

Maar hoe zit het met de kosten?

Dat is een horde die voor de meesten moeilijk te nemen is. Als ik het zelf beter kan dan een assistent, waarom zou ik hem of haar er dan voor betalen? Omdat je je tijd wilt vrijmaken voor grotere en betere dingen.

Dit hoofdstuk is een kostenbesparende oefening die je over deze levensstijlbegrenzer heen helpt. Natuurlijk is het nodig dat je beseft dat je iets altijd goedkoper zelf kunt doen. Dit betekent niet dat je je tijd daar ook daadwerkelijk aan wilt besteden. Als je je tijd, die 20 tot 25 dollar per uur waard is, wilt besteden aan iets wat iemand anders kan doen voor 10 dollar per uur, is dat gewoon een slecht gebruik van middelen. Het is belangrijk om piepkleine stapjes te zetten die ertoe leiden dat je anderen betaalt om werk voor je uit te voeren. Er zijn maar weinig mensen die dit doen, en dat is een van de redenen waarom zo weinig mensen hun ideale levensstijl hebben.

Zelfs als de kosten incidenteel hoger liggen per uur dan je momenteel verdient, is de deal vaak de moeite waard. Laten we ervan uitgaan dat je 50.000 dollar per jaar verdient en dus 25 dollar per uur (als je 50 weken per jaar 5 dagen per week van negen tot vijf werkt). Als je een assistent van topniveau 30 dollar per uur betaalt en hij of zij bespaart je een volledige werkdag van 8 uur per week, bedragen de kosten (na aftrek van wat je zelf krijgt betaald) 40 dollar voor een extra vrije dag. Zou je 40 dollar per week betalen om van maandag tot en met donderdag te werken? Ik wel en ik doe het ook. Denk erom dat dit een worstcasescenario is.

Maar wat als je baas uit zijn vel springt?

Het is grotendeels een non-issue, en voorkomen is beter dan genezen. Als het om taken gaat die geen gevoeligheden met zich meebrengen, zijn er geen ethische of wettelijke redenen waarom je baas het zou moeten weten. De eerste optie is dat je er privétijd voor uittrekt. Tijd is tijd, en als je tijd besteedt aan klusjes die je ergens anders aan zou kunnen besteden, zal een VA je leven verbeteren en blijft de leercurve gelijk. Ook kun je zakelijke taken delegeren die geen financiële informatie bevatten en die niet duidelijk maken voor welk bedrijf je werkt.

Ben je klaar om een leger van assistenten te rekruteren? Laten we eerst eens kijken naar de duistere kant van het delegeren. Om machtsmisbruik en verspillend gedrag te voorkomen is enige bezinning vooraf op zijn plaats.

Gevaren vooraf bij delegeren


De eerste regel voor iedere technologie die in het bedrijfsleven wordt gebruikt, is dat automatisering die wordt toegepast op een efficiënte operatie de efficiëntie zal vergroten. De tweede is dat automatisering die wordt toegepast op een inefficiënte operatie de inefficiëntie zal vergroten.


– BILL GATES





Heb je ooit onlogische opdrachten gekregen, onbelangrijk werk moeten doen, of de opdracht gekregen om iets zo inefficiënt mogelijk te doen? Dat is niet leuk en al helemaal niet productief.

Nu is het jouw beurt om te laten zien dat jij het beter weet. Delegeren moet worden gebruikt als een stap naar verdere reductie, niet als een excuus om meer beweging te creëren en onbelangrijke zaken toe te voegen. Denk erom: mensen zouden alleen maar dingen moeten doen die duidelijk gedefinieerd en belangrijk zijn.

Eerst elimineren, dan delegeren.

Automatiseer nooit iets wat kan worden geëlimineerd en delegeer nooit iets wat kan worden geautomatiseerd of gestroomlijnd. Anders verspil je de tijd van iemand anders in plaats van je eigen tijd, iets wat je je zuurverdiende geld kost. Dat is toch geen stimulans om effectief en efficiënt te zijn? Nu is het je eigen geld dat je over de balk smijt. Ik wil dat je hiermee leert omgaan, dit is een piepklein stapje dat weinig risico's met zich meebrengt.

Had ik al gezegd dat je eerst moet elimineren en dan pas delegeren?

Zo is het bijvoorbeeld populair onder managers om een assistent te hebben die hun e-mail leest. In sommige gevallen is dit waardevol. Ik gebruik spamfilters, automatische beantwoorders met FAQ's (veelgestelde vragen met de bijbehorende antwoorden) en een automatische doorstuurfunctie naar outsourcers om zo mijn e-mailverplichting te beperken tot 10 à 20 antwoorden per week. Dit kost me ongeveer een halfuur, omdat ik systemen heb opgezet – elimineren en automatiseren – die dat mogelijk maken.

Ook gebruik ik geen assistent om vergaderingen en telefonische vergaderingen te organiseren, omdat ik alle vergaderingen heb geëlimineerd. Als ik al eens een bespreking van 20 minuten moet organiseren, stuur ik een e-mailtje van twee regels en dat is het.

Principe nummer één is eerst de regels en processen verfijnen en dan pas mensen aannemen. Mensen inzetten om goed gebruik te maken van een verfijnd proces, verhoogt de productie; mensen inzetten als oplossing voor een slecht proces, vergroot het aantal problemen.

Het menu: een wereld aan mogelijkheden

De volgende vraag is dan: ‘Wat moet je delegeren?’ Dat is een goede vraag, maar ik wil er geen antwoord op geven. Ik wil naar mijn favoriete soapserie kijken.

Eerlijk gezegd is schrijven over niet werken een immense klus. Ritika van Brickwork en Venky van YMII zijn prima in staat om dit hoofdstuk te schrijven, daarom geef ik slechts twee richtlijnen en laat de hoofdbrekende details aan hen over.


Gouden regel 1: iedere gedelegeerde taak moet zowel tijdrovend als goed gedefinieerd zijn. Als je als een kip zonder kop in de rondte rent en je VA opdracht geeft om dat vervolgens namens jou te doen, draagt dat niet veel bij aan het universum als geheel.

Gouden regel 2: wees wat minder zwaar op de hand: heb er ook een beetje plezier mee. Laat iemand in Bangalore of Shanghai als je persoonlijke conciërge e-mails naar je vrienden sturen om lunchafspraken te maken of soortgelijke basale zaken. Val je baas lastig met eigenaardige telefoontjes in een sterk accent vanaf een onbekend nummer. Effectief zijn betekent niet dat je altijd serieus hoeft te zijn. Het is leuk om ook eens de touwtjes in handen te hebben. Haal wat van dat gewicht van je schouders, anders groeit het nog vast.




Persoonlijk worden op de Howard Hughes-manier

Howard Hughes, de schatrijke filmer en excentriekeling uit de film The Aviator, was berucht vanwege de vreemde opdrachten die hij zijn assistenten gaf. Hier volgen er een paar die je misschien kunt overnemen.13


1. Na zijn eerste vliegtuigongeluk vertrouwde Hughes een vriend toe dat hij dacht dat zijn herstel het gevolg was van het drinken van sinaasappelsap, dat helende eigenschappen zou hebben. Hij was van mening dat blootstelling aan lucht de werking van het sap ondermijnde, daarom stond hij erop dat verse sinaasappelen voor zijn ogen werden gesneden en geperst.

2. Als Howard Hughes in het nachtleven in Las Vegas dook, kregen zijn helpers de opdracht ieder meisje dat hij leuk vond te benaderen. Als een meisje werd uitgenodigd aan de tafel van Hughes en de uitnodiging aannam, haalde een helper een contract tevoorschijn dat ze moest tekenen.

3. Hughes had 24 uur per dag, 7 dagen per week, een kapper paraat staan, maar knipte zijn haar en zijn nagels ongeveer één keer per jaar.

4. In de jaren dat hij in hotels woonde, ging het gerucht dat Hughes assistenten instructie had gegeven om iedere dag een cheeseburger in een speciale boom buiten het raam van zijn penthouse te plaatsen, ook als hij er niet was.



Wat een onbegrensde mogelijkheden! Zoals de T-Ford eigen vervoer voor de massa mogelijk maakte, zo brengen virtuele assistenten excentriek miljardairsgedrag binnen het bereik van iedere man, vrouw of kind. Dat is pas vooruitgang.



Laat ik nu maar gewoon het stokje doorgeven. Onthoud dat YMII zowel persoonlijke als privétaken uitvoert, terwijl Brickwork zich uitsluitend bezighoudt met zakelijke projecten. Laten we beginnen met de belangrijke maar saaie materie en snel overgaan van het sublieme naar het belachelijke. Om een voorproefje te geven van wat je kunt verwachten, heb ik het niet geheel vlekkeloze taalgebruik ongewijzigd gelaten.

Venky: Houd je niet in. Je kunt alles vragen. We hebben feestjes georganiseerd, cateraars geregeld, zomercursussen onderzocht, boekhoudingen opgeschoond, 3D-tekeningen gemaakt op basis van blauwdrukken. Vraag het gewoon. We kunnen het dichtstbijzijnde kindvriendelijke restaurant bij je in de buurt zoeken om het verjaardagspartijtje voor je zoon te vieren, de kosten achterhalen en het feestje organiseren. Dit geeft jou meer tijd om te werken en om met je zoon te spelen.

            Wat kunnen we niet doen? We kunnen niets doen waarvoor onze fysieke aanwezigheid nodig is. Maar het is verbazingwekkend hoe weinig dat vandaag de dag nog is.

            Dit zijn de meest voorkomende taken die we uitvoeren:

	[image: Image] gesprekken en vergaderingen organiseren

	[image: Image] internetresearch

	[image: Image] vervolg geven aan afspraken, boodschappen en taken

	[image: Image] online aankopen doen

	[image: Image] wettelijke documenten opstellen

	[image: Image] onderhoud van website (webdesign, publicatie, uploaden van bestanden) waarvoor geen professionele ontwerper nodig is

	[image: Image] controleren, redigeren en publiceren van bijdragen aan onlinediscussies

	[image: Image] het publiceren van vacatures op het internet

	[image: Image] het creëren van documenten

	[image: Image] proeflezen en redigeren op spelling en indeling

	[image: Image] online onderzoek voor het updaten van blogs

	[image: Image] updaten van database voor Customer Relationship Management Software

	[image: Image] beheren van wervings- en selectieprocessen

	[image: Image] updaten van facturen en het ontvangen van betalingen

	[image: Image] voicemailberichten uitschrijven


Ritika van Brickwork voegde hier nog het volgende aan toe:

	[image: Image] marktonderzoek

	[image: Image] financieel onderzoek

	[image: Image] ondernemingsplannen

	[image: Image] brancheanalyses

	[image: Image] marktevaluatierapporten

	[image: Image] voorbereiden van presentaties

	[image: Image] rapporten en nieuwsbrieven

	[image: Image] juridisch onderzoek

	[image: Image] analyses

	[image: Image] website-ontwikkeling

	[image: Image] optimalisering zoekmachine

	[image: Image] onderhouden en updaten van databases

	[image: Image] kredietwaardigheidsbepaling

	[image: Image] beheren van inkoopprocessen


Venky: We hebben een vergeetachtige cliënt die ons voortdurend laat bellen om hem aan van alles te herinneren. Een van onze klanten laat zich iedere ochtend door ons wekken. We zijn ‘op pad gegaan’ en hebben mensen gevonden die na Katrina zoek waren geraakt. We hebben banen gevonden voor cliënten! Mijn favoriet tot nu toe: een van onze cliënten had een broek waar hij erg aan gehecht was, maar die niet meer in productie was. Hij stuurde de broek (vanuit Londen) naar Bangalore om er tegen een fractie van de prijs exacte replica's van te laten maken.

Hier volgen nog een aantal andere klantverzoeken aan YMII:

	[image: Image] Een overenthousiaste cliënt eraan herinneren dat hij zijn parkeerboetes moet betalen en dat hij niet te hard moet rijden en moet proberen geen parkeerboetes meer te krijgen.

	[image: Image] Verontschuldigingen en bloemen sturen naar wederhelften van cliënten.

	[image: Image] Een dieetplan opstellen, de cliënt er regelmatig aan herinneren en levensmiddelen bestellen op basis van het plan.

	[image: Image] Een baan vinden voor iemand die een jaar geleden zijn baan was kwijtgeraakt als gevolg van outsourcing. Wij hebben het zoekwerk gedaan, de brieven verstuurd, het CV bijgewerkt en hebben de cliënt binnen een maand aan een baan geholpen.

	[image: Image] Het repareren van een kapot raam van een huis in Genève.

	[image: Image] Het verzamelen van huiswerkinformatie van de voicemail van een leerkracht en deze naar de cliënt sturen (de ouders van het kind).

	[image: Image] Onderzoek naar het knopen van schoenveters voor een kind (zoon van een cliënt).

	[image: Image] Een parkeerplaats voor je auto vinden in een andere stad nog voordat je op reis gaat.

	[image: Image] Vuilnisbakken besteld voor tehuis.

	[image: Image] Een gewaarborgd weerbericht voor een specifiek tijdstip op een specifieke dag in een specifieke plaats vijf jaar geleden vinden, als bewijsmateriaal in een rechtszaak.

	[image: Image] Namens cliënt met ouders praten.


Basiskeuzes: van New Delhi naar New York

Er zijn tienduizenden VA's – hoe vind je in godsnaam de goede? De verwijzingen aan het eind van dit hoofdstuk geven hier gedeeltelijk een antwoord op, maar het aanbod is overdonderend en verwarrend als je niet van tevoren een paar criteria vaststelt.

Het helpt vaak als je begint met de vraag: ‘Waar in vredesnaam?’

Op afstand of plaatselijk?

‘Made in the USA’ (of ‘Made in Holland’) heeft niet meer de klank die het vroeger had. De voordelen van het overbruggen van tijdverschillen en het bezoeken van derdewereldvaluta zijn tweeledig: mensen werken terwijl jij slaapt en de kosten per uur zijn lager. Tijd- en kostenbesparing. Ritika legt dit uit aan de hand van een voorbeeld.


Je kunt je assistent op afstand een opdracht geven als je aan het eind van de dag je kantoor in New York verlaat en de presentatie is de volgende ochtend klaar. Als gevolg van het tijdsverschil met India kunnen assistenten aan je opdracht werken terwijl jij ligt te slapen; je kunt het de volgende ochtend terug hebben. Na het opstaan vind je de complete samenvatting in je inbox. Deze assistenten kunnen je bijvoorbeeld ook helpen om bij te houden wat je wilt lezen.



Indiase en Chinese VA's, evenals assistenten uit andere derdewereldlanden, kosten zo'n 4 tot 15 dollar per uur, het lage tarief voor de simpeler taken en het hoogste tarief voor het equivalent van mensen met een MBA van Harvard of Stanford of met een doctorstitel. Heb je een ondernemingsplan nodig om fondsen te werven? Brickwork kan het je leveren voor 2500 tot 5000 dollar in plaats van 15.000 tot 20.000 dollar. Buitenlandse hulp is niet alleen voor de kleintjes. Ik weet uit de eerste hand dat managers van de vijf grootste accountancy- en managementconsultancybureaus hun klanten honderdduizenden dollars rekenen voor onderzoeksrapporten die vervolgens worden uitbesteed in India waar ze er enkele duizenden dollars voor in rekening brengen.

In de Verenigde Staten en Canada ligt het uurtarief vaak op 25 tot 100 dollar. Lijkt een voor de hand liggende keuze, toch? Bangalore, geen twijfel over mogelijk. Niet dus. De belangrijke maatstaf is de kosten per volbrachte taak, niet de kosten per uur.

De grootste uitdaging bij buitenlandse assistentie is de taalbarrière, die de discussie over en weer vaak verviervoudigd en dus de uiteindelijke kosten. De eerste keer dat ik een Indiase assistent inhuurde maakte ik de fout geen tijdslimiet vast te stellen voor drie simpele taken. Ik nam later die week contact op en kwam erachter dat hij 23 uur bezig was geweest achter zijn eigen staart aan te rennen. Hij had één mogelijk gesprek ingeroosterd voor de komende week, maar op het verkeerde tijdstip! Een hersenbreker, 23 uur? Het kostte me (voor 10 dollar per uur) uiteindelijk 230 dollar. Dezelfde taak die ik later die week had opgedragen aan een geboren Engelssprekende Canadees, werd in twee uur uitgevoerd (voor 25 dollar per uur). Vijftig dollar voor meer dan vier keer het resultaat. Dat gezegd hebbende, later vroeg ik om een andere Indiase VA van hetzelfde bureau die de resultaten van de Engelssprekende Canadees bijna verdubbelde.

Hoe weet je wie je moet kiezen? Dat is nou juist het mooie: dat weet je niet. Het is een kwestie van een paar assistenten uitproberen om over en weer je communicatievaardigheden aan te scherpen en te bepalen wie de moeite van het inhuren waard is en wie niet. Een resultaatgerichte baas zijn, is niet zo simpel als het lijkt.

Hier vallen wel wat lessen uit te trekken.

Ten eerste, kosten per uur is niet het ultieme criterium voor kosten in het algemeen. Kijk naar de kosten per taak. Als het tijd kost om de taak te herformuleren en de VA aan te sturen, stel dan vast hoeveel dit is en tel het op (gebruik hiervoor je tarief per uur zoals berekend in eerdere hoofdstukken) bij de uiteindelijke totaalprijs van de taak. Dat kan nog tegenvallen. Hoe gaaf het ook is om te zeggen dat er in drie landen mensen voor je aan het werk zijn, het is veel minder gaaf om mensen in de gaten te moeten houden die verondersteld worden je leven gemakkelijker te maken.

Ten tweede weet je pas of het werkt als je het geprobeerd hebt. Het is onmogelijk te voorspellen hoe je met een bepaalde VA zult samenwerken zonder een proefperiode. Maar er zijn wel dingen die je kunt doen om de kansen op succes te vergroten en een daarvan is gebruikmaken van een VA-bureau in plaats van een alleenwerkende VA.

Solo-ondersteuning of in teamverband

Laten we ervan uitgaan dat je de perfecte VA vindt. Hij of zij voert al je niet-cruciale taken uit en je hebt besloten om een welverdiende vakantie naar Thailand te boeken. Het is fijn om te weten dat er, behalve jijzelf, nu ook iemand anders aan het roer staat en brandjes blust. Eindelijk een beetje lucht! Twee uur voordat je vlucht van Bangkok naar Phuket vertrekt, krijg je een mailtje: je VA is uit de roulatie en ligt de komende week in het ziekenhuis. Niet goed. Adiós, vakantie.

Ik houd er niet van om van één iemand afhankelijk te zijn, en ik zal dat ook niemand aanraden. In de wereld van de hightech wordt dit soort afhankelijkheid een ‘single point of failure’ genoemd – één kwetsbaar onderdeel waar al het andere van afhangt.14 In de wereld van de IT wordt de term ‘redundantie’ gebruikt als verkoopargument voor systemen die blijven functioneren als er sprake is van slecht functioneren of een mechanisch defect aan een willekeurig onderdeel. In de context van VA's betekent redundantie dat er een achterwacht is.

Het is aan te raden een VA in te huren die een team achter de hand heeft en niet iemand die solo werkt. Er zijn natuurlijk talloze voorbeelden van mensen die decennialang zonder incidenten een onafhankelijke assistent hebben gehad, maar ik denk dat dit eerder uitzondering dan regel is. Neem het zekere voor het onzekere. Behalve eenvoudige rampenpreventie biedt een groepsstructuur je een talentenpoel die je in staat stelt verschillende opdrachten te geven zonder dat je moeite hoeft te doen om afzonderlijke mensen met de juiste kwalificaties te vinden. Brickwork en YMII zijn beide voorbeelden van een dergelijke structuur en bieden één enkele contactpersoon, een persoonlijke accountmanager, die jouw taken uitbesteedt aan de meest capabele mensen al naargelang het tijdstip. Grafisch ontwerp nodig? Geen probleem. Databasemanagement nodig? Geen probleem. Ik houd er niet van om verschillende mensen te bellen en te coördineren. Ik wil bij slechts één bureau aankloppen waar alles te krijgen is en ik ben bereid om daarvoor 10 procent extra te betalen. Ik raad je aan om ook niet te veel op de kleintjes te letten.

Voorkeur voor teams betekent niet dat groter altijd beter is, alleen dat meerdere mensen beter zijn dan één persoon. De beste VA die ik tot dusverre heb gehad was een Indiër met vijf reserveassistenten onder zich. Drie kan meer dan genoeg zijn, maar twee is op het randje.

De grootste angst:
‘Schat, heb jij een Porsche gekocht in China?’

Jij hebt vast ook je angsten. AJ in ieder geval wel:


Mijn outsourcers weten nu angstaanjagend veel over me – niet alleen mijn programma, maar ook mijn cholesterolgehalte, mijn vruchtbaarheidsproblemen, mijn sofinummer, mijn wachtwoorden (ook dat ene woord dat een uitgesproken pornografische lading heeft). Soms vraag ik me af of ik ooit nog kwaad kan worden op mijn outsourcers zonder dat ik te maken krijg met een afschrijving van 12.000 dollar op mijn Mastercardrekening van Louis Vuitton in Anantapur.



Het goede nieuws is dat misbruik van financiële en vertrouwelijke informatie zeldzaam is. Bij alle interviews die ik voor dit hoofdstuk heb gehouden, kon ik slechts één geval van informatiemisbruik vinden en daar moest ik lang naar zoeken. Het ging om een overwerkte VA in de VS die op het laatste moment freelance hulp inhuurde.

Leer het volgende uit je hoofd: maak nooit gebruik van iemand die net aangenomen is. Verbied kleinschalige VA's om zonder jouw schriftelijke toestemming werk uit te besteden aan onbekende freelancers. De meer gevestigde en vooraanstaande bureaus, zoals Brickwork in het onderstaande voorbeeld, hebben uitgebreide veiligheidsmaatregelen genomen en maken het eenvoudig om in geval van overtreding de dader aan te wijzen.

	[image: Image] Werknemers worden onderworpen aan een antecedentenonderzoek en ondertekenen geheimhoudingsovereenkomsten overeenkomstig het bedrijfsbeleid inzake vertrouwelijkheid van cliëntinformatie.

	[image: Image] Elektronische toegangskaart voor binnenkomst en vertrek.

	[image: Image] Creditcardinformatie wordt alleen door geselecteerde chefs ingevoerd.

	[image: Image] Het meenemen van papieren buiten kantoor is verboden.

	[image: Image] Toegangsbeperkingen tussen verschillende teams; dit waarborgt dat er geen onbevoegde informatie-uitwisseling plaatsvindt tussen mensen van verschillende teams binnen de organisatie.

	[image: Image] Toegang tot teaminformatie is beperkt.

	[image: Image] Regelmatige rapportage van printerlogs.

	[image: Image] Floppy drives en USB-poorten zijn onklaar gemaakt.

	[image: Image] BS779-certificering voor gerealiseerde internationale beveiligingsnormen.

	[image: Image] 128-bits coderingstechnologie voor alle dataverkeer

	[image: Image] Veilige VPN-verbinding.


Het is dus niet uitgesloten dat gevoelige gegevens honderd keer veiliger zijn bij Brickwork dan op je eigen computer.

Toch kun je diefstal van informatie in de digitale wereld maar beter als onvermijdelijk zien. Je kunt het beste maatregelen nemen vanuit het oogpunt de schade zo veel mogelijk te beperken. Er zijn twee regels die ik hanteer om de schade te beperken en snelle reparatie mogelijk te maken.


1. Gebruik voor onlinetransacties met assistenten op afstand nooit gewone bank- of giropassen. Het terugdraaien van onbevoegde creditcardtransacties, vooral met American Express, gebeurt pijnloos en vrijwel onmiddellijk. Het terugclaimen van bedragen die als gevolg van onbevoegd gebruik van je pasje van je rekening-courant zijn afgeschreven, vergt alleen al tientallen uren papierwerk en kan maanden duren, als het al wordt goedgekeurd.

2. Als je VA namens jou toegang krijgt tot websites, maak dan nieuwe unieke gebruikersnamen en wachtwoorden aan voor gebruik op die sites. De meesten van ons gebruiken dezelfde gebruikersnamen en wachtwoorden voor meerdere sites, en deze voorzorgsmaatregelen beperken de mogelijke schade. Geef instructies om deze unieke gebruikersnamen te hanteren om zo nodig op nieuwe sites nieuwe accounts aan te maken. Dit is vooral belangrijk wanneer je gebruikmaakt van assistenten die toegang hebben tot interactieve commerciële websites (ontwikkelaars, programmeurs enz.).



Als je nog niet te maken hebt gehad met informatie- of identiteitsdiefstal, dan komt dat wel. Gebruik deze richtlijnen, dan zul je tot de ontdekking komen dat het, net als de meeste nachtmerries, eigenlijk niet zo heel veel voorstelt en omkeerbaar is.

De gecompliceerde kunst van de eenvoud: veelvoorkomende klachten

Mijn assistent is een idioot. Hij heeft er 23 uur over gedaan om een gesprek te regelen! Dit was de eerste klacht die ik had, 23 uur! Ik was in de stemming om een potje te schelden en te schreeuwen. Mijn oorspronkelijke e-mail aan mijn eerste assistent leek me toch duidelijk.


Beste Abdul,

Dit zijn de eerste taken, die komende dinsdag voor het eind van de dag klaar moeten zijn. Je kunt me bellen of e-mailen als je vragen hebt.

1. Ga naar het volgende artikel: www.msnbc.msn.com/id/12666060/site/newsweek, zoek de telefoon-, e-mail- en/of websitegegevens van Carol Milligan en Marc en Julie Szekely op. Zoek dezelfde informatie voor Rob Long op: www.msnbc.msn.com/id/12652789/site/newsweek.

2. Plan gesprekken van 30 minuten met Carol, Marc/Julie en Rob. Gebruik www.myevents.com (gebruikersnaam: notreal, wachtwoord: donttryit) om ze te agenderen voor volgende week op een tijdstip tussen 9.00 en 21.00 uur.

3. Zoek de naam, het e-mailadres en het telefoonnummer (telefoonnummer is het minst belangrijk) van werknemers in de VS die ondanks verzet van hun werkgever een arbeidsovereenkomst op afstand (telewerkers) hebben bedongen. Mensen die buiten de VS hebben gereisd zouden ideaal zijn. Andere mogelijke zoekwoorden zijn: ‘telewerken’ en ‘teleforensen’. Het belangrijkste criterium is dat ze met lastige bazen hebben onderhandeld. Stuur me de links naar hun profielen of schrijf een paragraaf waarin je aangeeft waarom ze in bovenstaand profiel passen.

Ik ben benieuwd wat je kunt doen. Mocht je iets niet begrijpen of heb je vragen, mail me dan.

Vriendelijke groeten,

Tim



Eerlijk gezegd was het verkeerd. Dit is geen goed eerste verzoek en ik had al fatale fouten gemaakt nog voordat ik het bericht schreef. Als je normaal gesproken wel effectief bent, maar niet gewend bent om mensen te instrueren, ga er dan van uit dat de meeste problemen in eerste instantie jouw fout zijn. Dat maakt het traject gemakkelijker en productiever. Het is verleidelijk om onmiddellijk zuchtend en steunend iemand de schuld te geven, maar de meeste beginnende bazen maken dezelfde fouten als ik ook heb gemaakt.


1. Ik accepteerde de eerste de beste kandidaat die het bureau me voorstelde en deed geen speciale verzoeken.

Vraag om iemand die het Engels ‘uitstekend’ beheerst en vermeld daarbij dat er telefoongesprekken moeten worden gevoerd (ook als dat niet zo is). Vraag snel om iemand anders als er herhaaldelijk communicatieproblemen zijn.

2. Ik gaf onnauwkeurige aanwijzingen.

Ik vroeg hem gesprekken te plannen maar gaf niet aan dat het voor een artikel was. Hij ging er, op basis van werk met eerdere cliënten, van uit dat ik iemand wilde aannemen en hij verspilde zijn tijd met het maken van spreadsheets en het combineren van onlinevacaturesites voor aanvullende informatie die ik niet nodig had.

Zinnen moeten maar op één manier geïnterpreteerd kunnen worden en geschikt zijn voor tweedeklasleesniveau. Dit geldt ook voor mensen met Engels als moedertaal en maakt verzoeken duidelijker. Mooie woorden verbergen vaak vooral onnauwkeurigheid.

Ik vroeg hem te reageren áls hij het niet begreep of vragen had. Dat is de verkeerde aanpak. Vraag buitenlandse VA's voordat ze aan het werk gaan om de taken in hun eigen woorden samen te vatten om te controleren of ze het begrepen hebben.

3. Ik heb hem toestemming gegeven om tijd te verspillen.

Dit brengt ons weer bij de schade beperken. Vraag na een paar uur werken om de stand van zaken om te kijken of de taak goed begrepen en uitvoerbaar is. Sommige taken blijken na herhaalde pogingen onmogelijk.

4. Ik heb de deadline een week van tevoren vastgesteld.

Maak gebruik van de Wet van Parkinson en wijs taken toe die binnen maximaal 72 uur moeten worden volbracht. Ik heb de beste resultaten geboekt met 48 en 24 uur. Dit is ook een belangrijke reden om liever met een klein groepje te werken dan met één enkele persoon die overvraagd kan worden met lastminuteverzoeken van meerdere cliënten. Door korte deadlines te hanteren, hoef je grotere taken (zoals het maken van een ondernemingsplan) niet te vermijden, maar je kunt ze opdelen in kleinere onderdelen die in een korter tijdsbestek kunnen worden uitgevoerd (opzet, samenvatting concurrentieonderzoek, hoofdstukken enz.).

5. Ik gaf hem te veel taken en heb geen prioriteiten aangegeven.

Mijn advies is om zo veel mogelijk één taak per keer op te dragen, maar zeker niet meer dan twee. Als je wilt dat je computer blijft hangen of vastloopt, moet je twintig vensters en toepassingen tegelijk openen. Als je hetzelfde wilt doen met je assistent, geef hem of haar dan twintig taken zonder prioriteiten te stellen. Denk om de mantra: eerst elimineren, dan delegeren.



Hoe ziet een goede opdracht per e-mail aan een VA eruit? Het volgende voorbeeld werd kortgeleden naar een Indiase VA gestuurd en de resultaten waren op zijn zachtst gezegd spectaculair.


Beste Sowmya,

Dank je wel. Ik zou willen beginnen met de volgende taak.

TAAK: Ik heb de namen en e-mailadressen nodig van redacteuren van mannenbladen in de VS (voorbeelden: Maxim, Stuff, GQ, Esquire, Blender enz.) die ook een boek hebben geschreven. Een voorbeeld van iemand is AJ Jacobs die topredacteur is bij Esquire (www.ajjacobs.com). Zijn informatie heb ik al, maar ik heb er meer zoals hij nodig.

Kun je dat doen? Zo niet, laat het me dan weten. Kun je me een bevestiging sturen met je opzet voor het volbrengen van deze taak?

DEADLINE: omdat ik nogal haast heb, wil ik je vragen na je volgende mailtje te beginnen en me na drie uur te laten weten wat de resultaten zijn. Begin zo mogelijk meteen. De deadline voor deze drie uur en het rapporteren van de eerste resultaten is maandag aan het eind van de dag.

In afwachting van je snelle reactie,

Tim



Kort, duidelijk én vriendelijk. Helder formuleren en daaruit voortvloeiende heldere opdrachten, komen voort uit helder denken. Denk simpel.

In de komende paar hoofdstukken zullen de communicatievaardigheden die je hebt geoefend met onze virtuele assistente worden toegepast op een veel groter en obsceen winstgevend speelveld: automatisering. De mate waarin je straks zult uitbesteden, maakt dat delegeren niet moeilijker lijkt dan vingerverven.

In de wereld van de automatisering worden niet alle ondernemingsmodellen op dezelfde manier gemaakt. Hoe zet je een zaak op en coördineer je alle onderdelen zonder ook maar een vinger op te tillen? Hoe automatiseer je betalingen naar je bankrekening terwijl je de meest voorkomende problemen daarbij voorkomt? Om te beginnen moet je inzicht hebben in je opties, in de kunst van het omzeilen van de informatiestroom en in een fenomeen dat wij ‘de muze’ zullen noemen.

Het volgende hoofdstuk is een blauwdruk voor de eerste stap: een product.

[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN

	Zoek een assistent – zelfs als je die niet nodig hebt.
Leer je op je gemak te voelen bij commanderen en niet gecommandeerd worden. Begin met een eenmalig testproject of een kleine steeds (dagelijks) terugkerende taak.

De volgende sites, die geografisch zijn onderverdeeld, geven bruikbare informatie.


VS en Canada (vanaf 20 dollar per uur)

www.assistu.com/client/client–how.shtml

www.yourvirtualresource.com/looking–for–a–va.htm

www.ivaa.org/RFP/index.php

www.canadianva.net/files/va-locator.html (in Canada)

www.onlinebusinessmanager.com

Noord-Amerika en Internationaal (vanaf 4 dollar per uur)

(Zoek op ‘virtual assistants’, ‘personal assistants’ en ‘executive assistants’.) Dankzij de feedback van klanten op www.elance.com heb ik mijn beste VA tot nu toe gevonden, die 4 dollar per uur kost.

India (vanaf 6,25 dollar per uur)

www.bzkcorp.com (15 dollar per uur) Brickwork kan het allemaal aan: van Fortune 10-oliemaatschappijen en Fortune 500-klanten tot de grote vijf accountancybureaus en leden van het Amerikaanse Congres. Dit komt tot uiting in de kosten van deze pure pakken-en-stropdassenorganisatie – uitsluitend zakelijk. Geen bloemen voor je tante.

www.yourmaninindia.com (6,25 dollar per uur) YMII doet zowel zakelijke als privéklussen, kan real-time werken (er zijn 24 uur per dag 7 dagen per week mensen aanwezig) en voert opdrachten uit terwijl jij slaapt. Beheersing van het Engels en effectiviteit variëren enorm per VA, dus zorg dat je eerst een gesprek met hem of haar voert voordat je aan de slag gaat of een grote opdracht geeft.




	Begin klein, maar denk groot.
Tina Forsyth, een onlinebusinessmanager (VA van hoog niveau) die klanten met miljoeneninkomens helpt om tientallen miljoenen te genereren door bedrijfsmodellen te herontwerpen, doet de volgende aanbevelingen.

	[image: Image] Kijk naar je actielijstje. Wat staat er al het langste op?

	[image: Image] Vraag je iedere keer dat je gestoord wordt of van taak switcht af of een VA dat voor je zou kunnen doen.

	[image: Image] Kijk naar je pijnpunten. Wat veroorzaakt bij jou de meeste frustratie of verveling?


Hier volgen een paar veelvoorkomende tijdverslinders bij kleine bedrijven die online werken.

	[image: Image] Het aanleveren van artikelen om het aantal bezoekers aan de site op te drijven en het opstellen van mailinglijsten.

	[image: Image] Deelnemen aan of voorzitten van discussieforums of message boards.

	[image: Image] Het beheren van affiliatieprogramma's.

	[image: Image] Het schrijven en publiceren van content voor nieuwsbrieven en blogpublicaties.

	[image: Image] Feiten controleren en research doen voor nieuwe marketinginitiatieven of het analyseren van resultaten van huidige marketinginspanningen.


Verwacht geen wonderen van een enkele VA, maar verwacht ook niet te weinig. Laat de teugels een beetje vieren. Geef geen flauwekulopdrachten die meer tijd opslokken dan uitsparen. Het heeft weinig zin om tien tot vijftien minuten te besteden aan een e-mail naar India om een prijsopgave van een vliegticket te krijgen die je zelf in tien minuten online kunt achterhalen, en vermijd heen-en-weergemail.

Kom uit je comfortzone – dat is waar deze oefening om draait. Het is altijd mogelijk om een taak in te trekken en zelf te doen als blijkt dat de VA er niet toe in staat is; stel de grenzen van zijn of haar capaciteiten op de proef.


	Stel vast wat de vijf belangrijkste tijdverslindende persoonlijke taken zijn die je louter voor de lol zou kunnen delegeren.


[image: Image] UITDAGING

Maak gebruik van de kritieksandwich (eerst twee dagen achter elkaar en vervolgens wekelijks)

De kans is groot dat iemand – of het nu je baas, een klant of je geliefde is – iets doet wat je irriteert of wat je niet leuk vindt. In plaats van het onderwerp uit angst voor confrontatie te vermijden, kun je het ook leuk verpakken en de ander vragen om het op te lossen. Neem je voor om eenmaal per dag, gedurende twee dagen en vervolgens drie weken lang iedere donderdag (maandag tot en met woensdag is de situatie te gespannen en vrijdag te relaxed) de zogenoemde ‘kritieksandwich’ met iemand te oefenen. Zet het in je agenda. Ik noem het de kritieksandwich omdat je de persoon in kwestie eerst ergens voor prijst, vervolgens kritiek levert en daarna afsluit met een compliment met betrekking tot iets anders om het gevoelige onderwerp achter je te laten. Het volgende voorbeeld betreft een hogergeplaatste persoon of een baas.



	Jij:	Hallo, Mara. Heb je even?
	Mara:	Natuurlijk. Wat is er?
	Jij:	Om te beginnen wilde ik je bedanken voor je hulp bij die account laatst. Ik ben heel blij dat je me hebt laten zien hoe ik dat moest aanpakken. Je bent zo goed in het oplossen van technische problemen.
	Mara:	Graag gedaan.
	Jij:	Maar nu het volgende.15 Er komt een heleboel werk op iedereen af en ik voel me16 een beetje overvraagd. Normaal gesproken zijn de prioriteiten me altijd wel duidelijk,17 maar nu kost het me moeite om te bepalen wat boven aan de lijst staat. Zou je me kunnen helpen en kunnen aangeven wat de belangrijkste taken zijn als er meerdere moeten worden gedaan? Het ligt vast aan mij,18maar ik zou er heel blij mee zijn. Ik denk dat het zou helpen.
	Mara:	Uh… Ik zal zien wat ik kan doen.
	Jij:	Dat zou heel fijn zijn. Dank je wel. O, en voordat ik het vergeet,19 die presentatie van vorige week was fantastisch.
	Mara:	Vond je? Bla, bla, bla…

__________________

12. Om wereldwijd prijs– en valutaverschillen uit te buiten voor winst- of lifestyledoelen.

13. Donald Bartlett, Howard Hughes: His Life and Madness

14. Informatietechnologie

15. Noem het geen probleem, als je dat kunt vermijden.

16. Niemand kan je gevoelens betwisten, gebruik ze dus om een discussie over externe omstandigheden te vermijden.

17. Hoewel het er impliciet wel in zit, heb ik het woordje ‘jij’ uit de zin gelaten om beschuldigingen te vermijden. ‘Normaal gesproken maak je prioriteiten wel duidelijk’ klinkt als een indirecte beschuldiging. Als je met een geliefde praat, kun je deze formaliteiten weglaten, maar zeg nooit: ‘jij doet altijd X’, dat is de manier om een ruzie uit te lokken.

18. Haal hiermee een beetje druk van de ketel. Het punt is al gemaakt.

19. ‘Voordat ik het vergeet’ is een geweldig bruggetje naar het afsluitende compliment, waarmee je van onderwerp verandert en zonder ongemakkelijke situaties het gevoelige onderwerp afsluit.
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[image: Image] JE MUZE VINDEN


Stel gewoon wat vast en vergeet het weer!


– RON POPEIL, oprichter van RONCO; verantwoordelijk voor een omzet van meer dan 1 miljard aan kippengrillen



Er zijn misschien wel een miljoen methodes of meer, maar principes zijn er weinig. Degene die principes heeft, kan met succes zijn eigen methoden kiezen. Degene die methoden uitprobeert en principes vergeet, zal zeker problemen krijgen.


– RALPH WALDO EMERSON





De renaissanceminimalist

Douglas Price werd wakker in zijn appartement in Brooklyn. Het was opnieuw een prachtige zomerochtend. Eerst maar eens beginnen met een kop koffie. De jetlag viel mee, in aanmerking genomen dat hij net terug was van een tweeweekse reis langs de Kroatische eilanden. Kroatië was slechts een van de zes landen die hij het afgelopen jaar had bezocht. Japan stond als volgende op zijn lijstje.

Met een glimlach op zijn gezicht en een koffiebeker in zijn hand slenterde hij naar zijn computer om eerst zijn persoonlijke e-mail te lezen. Er waren 32 boodschappen en allemaal met goed nieuws.

Een van zijn vrienden en zakenpartners, tevens medeoprichter van Limewire, bracht hem op de hoogte van het laatste nieuws: Last Bamboo, hun nieuwe onderneming, opgezet om peer-to-peer-technologie een nieuwe verschijningsvorm te geven, bevond zich in de laatste ontwikkelingsfase. Het zou hun miljardenkindje kunnen worden, maar Doug liet eerst de technici nog even uit hun dak gaan.

Samson Projects, een van de meest trendy galeries voor hedendaagse kunst in Boston, complimenteerde Doug met zijn nieuwste werk en verzocht hem om verdere betrokkenheid bij nieuwe tentoonstellingen als hun geluidscurator.

De laatste e-mail in zijn inbox was een fanbrief gericht aan ‘Demon Doc’ en een loftuiting op zijn nieuwste instrumentale hiphopalbum Onliness vI.O.I. Doug had zijn album uitgebracht als wat hij ‘open source music’ noemde – iedereen kon het album gratis downloaden en tracks ervan gebruiken voor zijn eigen composities.

Hij lachte opnieuw, dronk zijn koffie op en opende een ander venster om zijn zakelijke mails te bekijken. Dat zou veel minder lang duren. Minder dan een half uur per dag zelfs en minder dan twee uur per week.

Wat kunnen de dingen toch veranderen.

Twee jaar eerder, in juni 2004, was ik in het appartement van Doug om naar ik hoopte voor de laatste keer in lange tijd e-mails te bekijken. Ik moest over een paar uur op het vliegveld van New York zijn en bereidde me voor op een wereldwijde zoektocht met een open einde. Doug keek geamuseerd toe. Hij had zelf ook soortgelijke plannen en had zich eindelijk losgemaakt van een met durfkapitaal gefinancierde Internet start-up die ooit voorpaginanieuws en zijn grote passie was geweest, maar die nu niet meer dan een baan was geworden. De euforie van het dotcomtijdperk was al lang verleden tijd, en daarmee zijn kansen op een verkoop of beursgang.

Hij nam afscheid van me en kwam tot een besluit terwijl de taxi wegreed – genoeg gecompliceerd gedoe. Het was tijd om terug te keren naar de basis.

Prosoundeffects.com ging in januari 2005, na een week proefverkopen op eBay, van start en was ontworpen met slechts één doel voor ogen: een heleboel cash genereren met een minimale tijdsinvestering.

Dit brengt ons terug bij zijn zakelijke inbox in 2006.

Er zitten tien bestellingen voor geluidsbibliotheken in, cd's die filmproducenten, musici, ontwerpers van videospelletjes en andere geluidsprofessionals gebruiken om moeilijk te vinden geluiden – of het nu het gesnor van een maki of een exotisch instrument was – aan hun eigen creaties toe te voegen. Dat zijn de producten van Doug, maar hij heeft ze niet in eigendom, want daarvoor zou een materiële voorraad en vooruitbetaling nodig zijn. Zijn ondernemingsmodel is veel fraaier. Dit is slechts één voorbeeld van een inkomstenstroom.


1. Potentiële klant ziet zijn Pay-Per-Click-advertentie op Google of een andere zoekmachine en klikt door naar zijn site www.prosoundeffects.com.

2. De klant bestelt een product van 325 dollar (de gemiddelde prijs, hoewel prijzen variëren van 29 tot 7500 dollar) via een Yahoo-winkelmandje en er wordt automatisch een pdf met alle factuur- en verzendinformatie naar Doug gemaild.

3. Drie keer per week drukt Doug op een knop op de managementpagina van Yahoo om de betreffende bedragen af te schrijven van de creditcards van al zijn klanten en het geld op zijn bankrekening te zetten. Dan slaat hij de pdf op als Excel-inkooporder en e-mailt hij deze naar de fabrikanten van cd-bibliotheken. Deze bedrijven mailen de producten naar Dougs klanten – dit wordt ‘drop-verzending’ genoemd – en Doug betaalt de fabrikanten na maximaal 90 dagen slechts 45 procent van de winkelprijs van de producten.



Laten we voor het volledige effect eens naar de wiskundige schoonheid van zijn systeem kijken. Voor iedere bestelling van 325 dollar tegen de verkoopprijs min 55 procent, heeft Doug recht op 178,75 dollar. Als we 1 procent van de volledige verkoopprijs (1 procent van 325 dollar = 3,25 dollar) aftrekken voor de transactiekosten van de Yahoo-winkel en 2,5 procent (2,5 procent van 325 dollar = 8,13 dollar) voor de creditcardkosten, houdt Doug aan deze ene verkoop een brutowinst van 167,38 dollar over.

Als je dit met tien vermenigvuldigt, maak je 1673,80 dollar winst in een half uur en hoef je niets van tevoren in te kopen. Zijn opstartkosten, die hij in de eerste week al terugverdiende, bedroegen 1200 dollar voor het ontwerp van de website. Zijn PPC-reclame kost ongeveer 700 dollar per maand en hij betaalt Yahoo 99 dollar per maand voor de hosting en de winkelfaciliteit.

Hij werkt nog geen twee uur per week en zet vaak meer dan 10.000 dollar per maand om en er is geen enkel financieel risico.

Nu gebruikt Doug zijn tijd om muziek te maken, te reizen en om nieuwe zakelijke mogelijkheden te onderzoeken, gewoon voor de lol. Prosoundeffects is niet zijn eindbestemming, maar het heeft hem bevrijd van alle mogelijke financiële zorgen en heeft zijn hoofd vrijgemaakt voor andere dingen.

Wat zou je doen als je niet over geld hoefde na te denken? Als je de adviezen in dit hoofdstuk opvolgt, zul je deze vraag binnenkort zelf moeten beantwoorden.

Het wordt tijd om je muze te vinden.

Er zijn miljoenen manieren om een miljoen te verdienen. Van franchising tot freelance consultancy, de lijst is eindeloos. Gelukkig zijn de meeste hiervan ongeschikt voor ons doel. Dit hoofdstuk is niet geschreven voor mensen die een bedrijf willen leiden, maar voor mensen die een bedrijf willen bezitten en er geen tijd aan willen besteden.

De reactie die ik krijg als ik dit concept uitleg is min of meer universeel: hè?

Mensen kunnen niet geloven dat de meeste ultrasuccesvolle bedrijven ter wereld niet hun eigen producten fabriceren, hun eigen telefoons beantwoorden, hun eigen producten verzenden, of hun eigen klanten bedienen. Er bestaan honderden bedrijven die voor anderen werken en die deze functies voor hun rekening nemen, waarmee ze een winstgevende infrastructuur bieden voor mensen die ze weten te vinden.

Denk je nou echt dat Microsoft zelf zijn Xbox 360 fabriceert of dat Kodak zelf zijn digitale camera's ontwerpt en distribueert? Welnee. Flextronics, een ontwerp- en productiebedrijf met een hoofdkantoor in Singapore, vestigingen in dertig landen en een jaaromzet van 15,3 miljard dollar, doet beide. De meeste populaire merken mountainbikes in de Verenigde Staten worden allemaal in dezelfde drie of vier fabrieken in China gefabriceerd.

Tientallen callcenters drukken op de ene knop om gesprekken voor JC Penneys te beantwoorden, op de andere om klanten van Dell te woord te staan en op weer een andere om telefoontjes voor nieuwe rijken zoals ik te beantwoorden.

Het is allemaal prachtig transparant en goedkoop.

Maar voordat we deze virtuele structuur ontwerpen, hebben we een product nodig om te verkopen. Als je een dienstenbedrijf hebt, zal dit hoofdstuk je helpen om je deskundigheid om te zetten in verzendbare goederen om te ontsnappen aan de beperkingen van een model op basis van een uurtarief. Als je helemaal aan het begin staat, vergeet de dienstensector dan voorlopig even, want constant klantencontact maakt afwezigheid problematisch.20

Om het veld verder in te perken, mag het testen van je doelproduct niet meer dan 500 dollar kosten, het moet zichzelf lenen voor automatisering binnen vier weken, en het mag – als het eenmaal loopt – niet meer dan één dag per week aan managementtijd kosten.

Kan een bedrijf worden gebruikt om de wereld te verbeteren, zoals The Body Shop of Patagonia? Ja, maar dat is nu niet ons doel.

Kan een bedrijf worden gebruikt om een grote slag te slaan door middel van een beursgang of verkoop? Ja, maar ook dat is nu niet ons doel.

Ons doel is eenvoudig: een geautomatiseerd vehikel creëren voor het genereren van geld zonder dat dat noemenswaardig veel tijd kost. Dat is alles.21 Ik noem dit vehikel waar mogelijk een ‘muze’ om het te onderscheiden van de ambigue term ‘onderneming’ die zowel een limonadekraampje als een Fortune 10-oliemaatschappij kan betekenen – ons doel is beperkter en vereist daarom een preciezer etiket.

Laten we bij het begin beginnen: geld en tijd. Met deze twee valuta is al het andere mogelijk. Zonder deze twee kan er helemaal niets.

Waarom je moet beginnen met een eindresultaat voor ogen: een verhaal met een boodschap

Sarah is opgetogen.

Twee weken geleden is haar collectie humoristische T-shirts voor golfers online gegaan en ze verkoopt gemiddeld vijf T-shirts per dag à 15 dollar. De kosten bedragen 5 dollar per shirt, dus verdient ze 50 dollar bruto (minus 3 procent creditcardkosten) per dag, terwijl ze de verzending en afhandeling voor haar rekening neemt. Ze zal de kosten van haar eerste bestelling van driehonderd T-shirts (inclusief drukkosten enz.) snel hebben terugverdiend – maar ze wil er meer uit halen.

Het is een beetje de omgekeerde wereld als je kijkt naar wat er met haar eerste product is gebeurd. Ze had 12.000 dollar uitgegeven aan het ontwikkelen, patenteren en fabriceren van een hightechkinderwagen voor kersverse moeders (ze heeft zelf geen kinderen), om later tot de ontdekking te komen dat niemand daarop zat te wachten.

De T-shirts daarentegen verkochten wel, maar de verkoop zakte in.

Het leek erop dat ze haar onlineverkoopplafond had bereikt, nu goed gefinancierde en ongeschoolde concurrenten te veel aan reclame uitgaven en de kosten opdreven. Toen kreeg ze een idee – winkelverkoop!

Sarah benadert de manager van haar plaatselijke golfwinkel, Bill, die direct interesse toont in het verkopen van haar shirts. Ze is dolblij.

Bill vraagt de gebruikelijke 40 procent minimumkorting op de groothandelsprijs. Dit betekent dat haar verkoopprijs nu gezakt is van 15 dollar naar 9 dollar en haar winst gedaald is van 10 naar 4 dollar. Sarah besluit het te proberen en doet hetzelfde met drie andere winkels in omliggende plaatsen. De shirts beginnen te lopen, maar ze beseft al snel dat haar kleine winstmarge wordt opgeslokt door extra uren die ze besteedt aan het verwerken van facturen en andere extra administratie.

Ze besluit een distributeur22 in de arm te nemen om de werkdruk te verlichten, een bedrijf dat als verzendmagazijn fungeert en producten van verschillende fabrikanten verkoopt aan golfwinkels in het hele land. De distributeur is geïnteresseerd en vraagt zijn gebruikelijke prijs – 70 procent onder de winkelprijs oftewel 4,50 dollar – waarna Sarah alles bij elkaar nog 50 cent per T-shirt zou overhouden. Ze weigert.

Om het nog erger te maken zijn de vier winkels in de omgeving al begonnen haar T-shirts af te prijzen om met elkaar te concurreren en knijpen ze hun eigen winstmarges af. Twee weken later komen er geen nieuwe bestellingen meer binnen. Sarah laat de winkelverkoop voor wat het is en keert gedemoraliseerd terug naar haar website. De onlineverkoop is als gevolg van nieuwe concurrentie gezakt naar bijna nul. Ze heeft haar investering nog niet terugverdiend en heeft nog altijd vijftig T-shirts in haar garage liggen.

Niet goed.

Dit had allemaal voorkomen kunnen worden door goed te testen en te plannen.

Ed ‘Mr Creatine’ Byrd is geen Sarah. Hij investeert niet om er daarna het beste van te hopen.

Zijn in San Francisco gevestigde bedrijf, MRI, had van 2002 tot 2005 de best verkopende sportsupplementen (NO2) in de Verenigde Staten. Ondanks tientallen na-apers is het nog altijd een topverkoper. Hij heeft dit tot stand gebracht door middel van slim testen, slimme marktpositionering en briljante distributie.

Voordat het bedrijf ging produceren, bood het door middel van advertenties van een kwart pagina in mannenbladen een gunstig geprijsd boek aan dat verband hield met het product. Nadat de behoefte eenmaal was bevestigd door een stapel bestellingen voor het boek, werd de prijs van NO2 vastgesteld op het belachelijk hoge bedrag van 79,95 dollar, neergezet als het premium product op de markt en exclusief in één enkele winkelketen door het hele land verkocht. Niemand anders mocht het verkopen.

Waarom is het soms verstandig om verkoopmogelijkheden af te slaan? Daar zijn een paar goede redenen voor.

Ten eerste, hoe concurrerender winkels zijn, hoe sneller je product uitdooft. Dit was een van Sarahs fouten.

Het werkt als volgt: winkel A verkoopt het product voor je aanbevolen geadverteerde prijs van 50 dollar, vervolgens verkoopt winkel B het voor 45 dollar om te kunnen concurreren met A, en vervolgens verkoopt C het voor 40 dollar om met A en B te kunnen concurreren. Binnen de kortst mogelijke tijd maakt niemand meer winst op de verkoop van je product en komen er geen nieuwe bestellingen meer binnen. Klanten zijn nu gewend aan de lagere prijzen en het proces is niet meer terug te draaien. Het product is dood en je zult een nieuw product moeten creëren. Dit is precies de reden waarom zo veel bedrijven steeds maar weer nieuwe producten moeten ontwikkelen. Het is om gek van te worden.

Ik heb zes jaar lang één enkel voedingssupplement verkocht, Brain-QUICKEN® (ook verkocht als BodyQUICK®) en heb een constante winstmarge in stand gehouden door de groothandelsdistributie te beperken, vooral online, tot een of twee grotere groothandels, die serieuze hoeveelheden van het product kunnen verwerken en die akkoord gaan met geadverteerde minimumprijzen.23 Anders drijven dubieuze stunters op eBay en keukentafelmiddenstanders je tot bankroet.

Ten tweede kan het in je voordeel werken als je iemand exclusiviteit biedt, iets wat de meeste fabrikanten proberen te vermijden. Als je één bedrijf 100 procent van de distributie biedt, kun je betere winstmarges (minder korting op de verkoopprijs), betere marketingondersteuning in de winkel, snellere betaling en andere voorkeursbehandelingen bedingen.

Het is cruciaal dat je besluit hoe je je product gaat verkopen en distribueren voordat je je hoe dan ook aan een product verbindt. Hoe meer tussenpersonen erbij betrokken zijn, hoe hoger je marges moeten zijn om de hele keten winstgevend te houden.

Ed Byrd besefte dit en liet zien hoe het tegenovergestelde doen van wat de meeste mensen doen de risico's kan beperken en de winst kan verhogen. Distributie verkiezen boven product is daar één voorbeeld van.

Als Ed niet reist of met zijn kleine groep medewerkers en zijn twee Australische herders op kantoor is, rijdt hij in zijn Lamborghini langs de Californische kust. Dit is geen toevallig resultaat. Zijn methoden voor productontwikkeling – en die van de nieuwe rijken in het algemeen – kunnen zo worden overgenomen.

Hier zie je, in zo min mogelijk stappen, hoe je dat kunt doen.

Stap één: zoek een haalbare, betaalbare nichemarkt


Toen ik jonger was… wilde ik niet in een vakje geduwd worden… Nu wil je juist wel in een vakje geduwd worden. Dat is je niche.


– JOAN CHEN, ACTRICE, speelde in The last Emperor en Twin Peaks





Vraag creëren is moeilijk. Aan vraag tegemoetkomen is gemakkelijker. Creëer niet eerst een product om daarna mensen te zoeken die het moeten kopen. Zoek een markt – definieer je klant – en zoek of ontwikkel daar vervolgens een product voor.

Ik ben student geweest en sportman, daarom heb ik producten ontwikkeld voor deze markten, zo veel mogelijk gericht op de mannelijke populatie. Het audioboek dat ik heb gemaakt voor studentenbegeleiders aan de universiteit mislukte omdat ik nooit begeleider aan een universiteit was geweest. Ik ontwikkelde vervolgens het seminar over snellezen toen ik besefte dat ik gratis toegang had tot studenten; en het project slaagde omdat ik – aangezien ik zelf student was – hun behoeften en bestedingsgewoonten begreep. Wees onderdeel van je doelmarkt en speculeer niet over wat anderen nodig hebben of zouden willen kopen.

Begin klein, denk groot


Sommige mensen houden zich nu eenmaal bezig met dwergentertainment.

– DANNY BLACK (1,26 M), mede-eigenaar van Shortdwarf.com24



Danny Black verhuurt bij wijze van entertainment dwergen voor 149 dollar per uur. Als dat geen nichemarkt is.

Er wordt wel gezegd dat als iedereen je klant is, eigenlijk niemand je klant is. Als je van plan bent om een product te verkopen aan hondenof kattenliefhebbers, houd daar dan meteen mee op. Het is duur om reclame te maken voor zo'n brede markt en je concurreert met te veel producten en te veel gratis informatie. Als je je daarentegen concentreert op het trainen van Duitse herders of een restauratieproduct voor antieke Fords, dan worden de markt en de concurrentie aanzienlijk kleiner, waardoor het goedkoper wordt om je klanten te bereiken en gemakkelijker om een minimumprijs te hanteren.

BrainQUICKEN was aanvankelijk ontwikkeld voor studenten, maar die markt bleek te gefragmenteerd en moeilijk bereikbaar. Op basis van positieve feedback van sportende studenten, introduceerde ik het product opnieuw als BodyQUICK en adverteerde ik bij wijze van proef in tijdschriften voor oosterse vechtsporten en gewichtheffers. Hoewel dit minuscule markten zijn vergeleken met de studentenpopulatie, zijn ze niet echt klein. Lage mediakosten en gebrek aan concurrentie stelden me in staat om een dominante positie in te nemen met de eerste ‘neurale versneller’25 in deze niches. Het is winstgevender om een grote vis in een kleine kom te zijn dan een kleine, moeilijk te onderscheiden vis in een grote kom. Hoe weet je of het groot genoeg is om aan je SIM te voldoen? Kijk voor een gedetailleerd praktijkvoorbeeld van het vaststellen van de marktomvang voor een recent product op de website van dit boek onder ‘Muse Math’.

Om winstgevende niches te vinden, moet je je de volgende vragen stellen.


1. Van welke sociale, professionele en branchegroepen maak je deel uit, heb je deel uitgemaakt, of heb je verstand? Dat kunnen tandartsen, technici, rotsklimmers, recreatiefietsers, autorestauratieliefhebbers, dansers of anderen zijn.

Kijk creatief naar je CV, je werkervaring, je fysieke gewoonten en hobby's en stel een lijst samen met alle groepen, uit heden en verleden, waar je iets mee hebt (gehad). Kijk naar de producten en de boeken die je bezit, ook naar online- en offlinelidmaatschappen, en stel jezelf de vraag: ‘Welke groepen mensen kopen dit ook?’ Welke tijdschriften, websites en nieuwsbrieven lees je regelmatig?

2. Welke van de groepen die je hebt geïdentificeerd heeft zijn eigen tijdschriften?

Bezoek een grote onlineboekwinkel en blader door het tijdschriftenrek voor kleinere, gespecialiseerde tijdschriften om over nieuwe niches te brainstormen. Er zijn wereldwijd letterlijk duizenden beroeps- en hobbyspecifieke tijdschriften waaruit je kunt kiezen. Maak gebruik van Writers Market om tijdschriftenopties in de VS, buiten de boekwinkels te vinden. Beperk de groepen uit vraag 1 tot diegenen die goed bereikbaar zijn via een of twee kleine tijdschriften. Het is niet belangrijk of deze groepen veel geld hebben (zoals golfers) – alleen of ze geld uitgeven (amateursporters, zeebaarsvissers enz.) aan een bepaald soort producten. Bel de redacties van deze tijdschriften en vertel dat je overweegt bij ze te adverteren; vraag hun hun huidige advertentietarieven en aantallen lezers en oude nummers te mailen. Doorzoek de oude nummers op terugkerende adverteerders die direct aan de klant of via gratis nummers of websites verkopen – hoe meer terugkerende adverteerders en hoe frequenter hun advertenties, hoe winstgevender het blad is, voor hen… en straks ook voor jou.



Stap twee: brainstorm over producten,
maar investeer er niet in


Genialiteit is niets meer dan een superieure vorm van zien.


– JOHN RUSKIN, beroemd kunst- en maatschappijcriticus





Kies de twee markten uit waar je het best bekend mee bent, die hun eigen tijdschriften hebben met paginagrote advertenties voor minder dan 5.000 dollar en die minimaal 15.000 lezers hebben.

Nu komt het leuke gedeelte. We gaan brainstormen of producten zoeken met deze twee markten in ons achterhoofd.

Het doel is met goed geformuleerde productideeën te komen en er niets aan uit te geven; tijdens stap 3 zullen we de bijbehorende reclame ontwikkelen en de reacties van echte klanten testen voordat we in de fabricage gaan investeren. Er zijn verschillende criteria die ervoor zorgen dat het eindproduct in een geautomatiseerde structuur past.

Het belangrijkste pluspunt moet in één zin te vatten zijn.

Mensen kunnen je niet aardig vinden – en je verkoopt vaak meer door mensen voor het hoofd te stoten – maar ze moeten je wel altijd begrijpen.

Je moet het belangrijkste profijt van je product in één zin kunnen uitleggen. Waarom is het anders en waarom moet ik het kopen? Niet meer dan één zin, mensen. Apple deed dit uitstekend met de iPod. In plaats van het gebruikelijke technische jargon te gebruiken, met gigabytes, bandbreedte enzovoort, zeiden ze gewoon ‘1000 liedjes in je zak’. Klaar is Kees. Houd het simpel en ga pas aan de slag met een product als mensen het meteen snappen.

Het moet de klant tussen de 50 en 200 dollar kosten

Verreweg de meeste bedrijven hanteren prijzen in het middensegment, en daar is dan ook de meeste concurrentie. Laag prijzen is kortzichtig omdat er altijd wel iemand is die meer winstmarge wil opofferen en je tot bankroet wilt drijven. Behalve de vermeende waarde, heeft het creëren van een eersteklas imago en het berekenen van duurdere prijzen dan de concurrentie, nog drie voordelen.

	Hogere prijzen betekent dat we minder exemplaren kunnen verkopen – en dus minder klanten hoeven te beheren – om onze droomlijnen te kunnen realiseren. Het is sneller.

	Hogere prijzen trekken klanten aan die minder bewerkelijk zijn (betere kredietwaardigheid, minder klachten/vragen, minder retourzendingen enz.) Het is minder gedoe. En dat is enorm belangrijk.

	Hogere prijzen zorgen ook voor hogere winstmarges. Het is veiliger.


Persoonlijk streef ik naar 8-10 × over de kop, wat betekent dat een product van 100 dollar niet meer dan 10 à 12,50 dollar mag kosten.26 Als ik met BrainQUICKEN de gebruikelijke 5 × over de kopformule had gebruikt, was ik binnen een halfjaar failliet geweest als gevolg van een oneerlijke leverancier en een laat uitgekomen tijdschrift. De winstmarge heeft het product gered en binnen een jaar genereerde het tot wel 80.000 dollar per maand.

Maar ook hoge prijzen hebben hun grenzen. Als de prijs per stuk boven een bepaald niveau uitkomt, willen potentiële klanten eerst iemand aan de telefoon hebben voordat ze zich zeker genoeg voelen om de koop te sluiten. Dit druist tegen ons informatiearme dieet in.

Het is mijn ervaring dat prijzen van 50 tot 200 dollar per transactie de meeste winst genereren tegen het minste gedoe met klantenservice. Stel hoge prijzen vast en rechtvaardig die vervolgens.

Het mag niet meer dan drie tot vier weken kosten om het product te fabriceren.

Dit is van cruciaal belang om de kosten laag te houden en je te kunnen instellen op de vraag van klanten zonder dat je een enorme voorraad hoeft aan te leggen. Ik koop nooit een product waarvan de fabricage langer dan drie tot vier weken duurt, en ik raad je aan te streven naar een periode van een tot twee weken van orderplaatsing tot verzendklaar product.

Hoe weet je hoe lang het duurt om iets te fabriceren? Neem contact op met contractproducenten die gespecialiseerd zijn in het soort producten dat je overweegt te maken: www.thomasnet.com. Bel een aanverwante fabrikant (bijvoorbeeld van toiletpotten) als je een verwijzing nodig hebt naar een fabrikant die je niet kunt vinden (toiletreinigingsoplossingen). Nog steeds niet gelukt? Google verschillende synoniemen voor je product in combinatie met ‘organisatie’ en ‘vereniging’ om contact te krijgen met de juiste brancheverenigingen. Vraag hun om de namen van hun vaktijdschriften, die vaak advertenties bevatten van contractproducenten en verwante dienstverleners die je later nodig zult hebben voor je virtuele structuur.

Vraag de contractfabrikanten om prijzen zodat je kunt vaststellen of een goede winstmarge mogelijk is. Bepaal de kosten per stuk voor 100, 500, 1000 en 5000 stuks.

Je moet je product volledig kunnen uitleggen in een goede online-FAQ Hier ben ik echt de mist ingegaan met mijn productkeuze voor BrainQUICKEN.

Hoewel eetbare producten mijn NR-leven hebben mogelijk gemaakt, wens ik ze niemand toe. Je krijgt duizend vragen per klant binnen: kan ik bananen eten in combinatie met uw product? Word ik er winderig van tijdens het eten? Enzovoort, tot in het oneindige. Kies een product dat je volledig kunt uitleggen in een goede online-FAQ. Zo niet, dan wordt het erg lastig om op reis te gaan en hoe dan ook niet aan je werk te denken, tenzij je een vermogen aan callcenter-operators wilt uitgeven.

Als je deze criteria begrijpt, blijft er nog één vraag over: ‘Hoe krijg je een goed product dat hen tevredenstelt?’ We bespreken drie opties, in toenemende mate van geschiktheid.

Optie één: wederverkoop van een product

In de groothandel een bestaand product kopen en dat verkopen aan klanten is de gemakkelijkste maar ook de minst winstgevende weg. Het is het snelste op te zetten, maar ook het snelste weer verdwenen als gevolg van prijsconcurrentie van andere detailhandelaren. De winstgevende levensduur van de afzonderlijke producten is kort tenzij een afspraak over exclusiviteit verhindert dat anderen het ook gaan verkopen. Wederverkopen is echter een uitstekende optie voor secundaire back-end-producten27 die aan bestaande klanten kunnen worden verkocht of als koppelverkoop28 aan nieuwe online- of telefonische klanten.

Om bij de groothandel in te kopen doorloop je de volgende stappen.

1. Neem contact op met de fabrikant en vraag om een ‘groothandelsprijslijst’ (normaal gesproken 40 procent onder de winkelverkoopprijs) en de voorwaarden.

2. Neem contact op met de belastingdienst voor een OB-nummer en besluit welke bedrijfsvorm je wilt gebruiken.

Koop niets in voordat je stap 3 hebt doorlopen. Het is op dit moment voldoende de winstmarge vast te stellen en productfoto's en verkoopinformatie te hebben.

Daaruit bestaat ingekochte producten weer verkopen. Niets meer en niets minder.

Optie twee: neem een product in licentie


Ik gebruik niet alleen alle hersenen die ik heb maar ook alle hersenen die ik kan lenen.


– WOODROW WILSON





Sommige van de bekendste merken en producten zijn ergens anders of van iemand anders geleend.

De basis voor het energiedrankje Red Bull was afkomstig van een drankje in Thailand, de smurfen zijn uit België geïmporteerd, Pokémon komt uit het land van Honda. De band Kiss heeft miljoenen verdiend met platen en concertverkopen, maar de grootste winst zat hem in het in licentie geven van honderden producten met hun naam en beeltenis in ruil voor een percentage van de winst.

Bij een licentieovereenkomst zijn twee partijen betrokken en een nieuwe rijke kan zich aan beide kanten van de overeenkomst bevinden. Ten eerste is er de uitvinder van het product,29 de licentiegever, die anderen het recht kan verkopen om zijn of haar product te fabriceren, gebruiken of verkopen, meestal voor 3-10 procent van de inkoopprijs (meestal ongeveer 40 procent onder de verkoopprijs) voor ieder verkocht exemplaar. Bedenk iets, laat iemand anders de rest doen en neem de cheques in ontvangst. Geen slechte deal. Aan de andere kant van het spectrum bevindt zich degene die geïnteresseerd is in het fabriceren en verkopen van het product van de uitvinder, voor 90-97 procent van de winst: de licentienemer. Voor mij, en de meeste nieuwe rijken, is dit interessanter.

Maar in licentie geven vraagt veel van je als het gaat om onderhandelingen en deals van beide kanten; het is een wetenschap op zich. Creatieve contractonderhandelingen zijn essentieel en de meeste lezers zullen in de problemen raken als het om hun eerste product gaat. Kijk voor praktijkstudies over beide kanten van het proces, variërend van Teddy Ruxpin tot Tae-Bo, en complete overeenkomsten met echte bedragen in dollars, op www.fourhourworkweek.com. Van het verkopen van uitvindingen zonder prototypen of patenten tot het waarborgen van rechten op producten als je een anonieme beginner bent, je vindt het hier allemaal. De rekensommen zijn fascinerend en de winsten kunnen verbluffend zijn.

In de tussentijd concentreren wij ons op de minst gecompliceerde en meest winstgevende optie die voor de meeste mensen bereikbaar is: zelf een product creëren.

Optie drie: creëer zelf een product


Scheppen is een betere vorm van zelfexpressie dan bezit; door middel van scheppen openbaart het leven zich aan ons, niet door middel van bezit.


– VIDA D. SCUDDER, The Life of the Spirit in the Modern English Poets





Een product creëren is niet gecompliceerd.

‘Creëren’ klinkt persoonlijker dan het feitelijk is. Als het idee een tastbaar product is – een uitvinding – is het mogelijk om ingenieurs of industrieel ontwerpers in te huren op www.elance.com om een prototype te ontwikkelen op basis van je beschrijving van de functie en het uiterlijk van het product. Daar ga je dan vervolgens weer mee naar een contractfabrikant. Als je een algemeen product of een basisproduct kunt vinden dat is gemaakt door een contractfabrikant en dat geschikt is voor een nieuwe functie of een herpositionering voor een speciale markt, is het nog gemakkelijker: laat het maken, plak je eigen label erop en presto – een nieuw product. Dit laatste voorbeeld wordt ook wel ‘private labeling’ genoemd. Heb je ooit een praktijk van een chiropractor gezien met een eigen assortiment vitamineproducten of het merk Kirkland in Costco? Praktijkvoorbeelden van private labeling.

Zo testen we de marktrespons zonder fabricage, maar als de test succesvol is, is fabricage de volgende stap. Dit betekent dat we om de opzetkosten, de kosten per eenheid en minimale orderomvang moeten denken. Innovatieve hebbedingetjes zijn leuk maar vereisen vaak speciaal gereedschap, wat de opstartkosten voor fabricage te hoog maakt om aan onze criteria te voldoen. Afgezien van technische apparaten en lassen en techniek, is er één type product dat aan al onze criteria voldoet, dat in kleine hoeveelheden een fabricagetijd van minder dan een week heeft en dat vaak een winstmarge van 20-50 maal de kostprijs heeft.

Nee, geen heroïne of slavenhandel. Dat vereist te veel omkoping en menselijke interactie.

Informatie.

Informatieproducten zijn goedkoop, snel te fabriceren en voor de concurrentie tijdrovend om te kopiëren. De bestverkopende non-informatie infomercialproducten – of het nu fitnessapparatuur of voedingssupplementen zijn – hebben een levensduur van twee tot vier maanden voordat de markt wordt overspoeld door imitaties. Ik heb zes maanden economie gestuurd in Bejing en heb uit de eerste hand gezien hoe de nieuwste Nike-schoenen of Callaway-golfclubs binnen een week nadat ze in de VS in de schappen stonden, waren gekopieerd en op eBay stonden. Dit is niet overdreven en ik heb het niet over lookalike-producten – ik bedoel exacte kopieën voor 1/20 van de prijs.

Informatie daarentegen is voor de meeste namaakkunstenaars te tijdrovend om zelfs maar aan te beginnen zolang er andere, gemakkelijker te kopiëren producten zijn. Het is gemakkelijker om een patent te ontduiken dan een volledige cursus te parafraseren om inbreuk op een copyright te voorkomen. Drie van de meest succesvolle televisieproducten aller tijden zijn:


No Down Payment (Carlton Sheets)

Attacking Anxiety and Depression (Lucinda Bassett)

Personal Power (Tony Robbins)



Ik weet uit gesprekken met de belangrijkste eigenaars van een van bovenstaande producten dat er in 2002 ter waarde van meer dan 65 miljoen dollar aan informatie bij hen over de toonbank ging. De infrastructuur van de onderneming bestond uit nog geen 25 internetmedewerkers. De rest van de infrastructuur van media-inkoop tot verzending was uitbesteed.

Hun jaarlijkse omzet per werknemer bedraagt meer dan 2,7 miljoen dollar.

Maar ik ken ook een man die aan de andere kant van het spectrum voor 200 dollar een lowbudget doe-het-zelf-dvd ontwikkelde, die hij verkocht aan eigenaren van opslagfaciliteiten die beveiligingssystemen wilden aanbrengen. Meer nichemarkt dan dat vind je volgens mij niet. In 2001 verdiende hij honderdduizenden dollars door zonder personeel via vaktijdschriften voor 95 dollar per stuk dvd's te verkopen waarvan de kopieerkosten 2 dollar bedroegen.

Maar ik ben geen deskundige!

Maak je geen zorgen als je geen deskundige bent.

Ten eerste betekent ‘deskundige’ in de context van productverkoop dat je meer over het onderwerp weet dan de koper. Dat is alles. Je hoeft niet de beste te zijn – alleen beter dan een kleine doelgroep van potentiële kopers. Laten we ervan uitgaan dat het realiseren van je huidige droomlijn – deelnemen aan de 1800 kilometer lange sledehondenrace van Iditarod in Alaska bijvoorbeeld – 5000 dollar kost. Als er 15.000 lezers zijn van wie er vijftig (0,003 procent) kunnen worden overtuigd van je superieure deskundigheid op het gebied van vaardigheid X en die geven ieder 100 dollar uit aan een programma waarmee ze die vaardigheid kunnen leren, dan heb je je 5000 dollar. Laat die husky's maar komen. Die vijftig klanten zijn wat ik het ‘minimale klantenbestand’ noem; het minimumaantal klanten dat je van je deskundigheid moet overtuigen om een bepaalde droomlijn in vervulling te kunnen doen gaan.

Ten tweede kun je in nog geen vier weken de status van deskundige bereiken als je begrijpt wat de basisindicatoren voor geloofwaardigheid zijn en wat mensen geneigd zijn als bewijs van superieure kennis te beschouwen.

De mate waarin je zelf deskundig moet zijn, hangt ook af van de manier waarop je je content verwerft. Er zijn drie belangrijke opties.

	Je creëert de content zelf, vaak door uit verschillende boeken teksten over een bepaald onderwerp aan te halen en met elkaar te combineren.

	Je hergebruikt content die tot het publieke domein behoort en die niet onder auteursrechtenbescherming valt, zoals overheidsdocumenten en materiaal dat dateert van vóór de moderne auteursrechtwetgeving.

	Je neemt een licentie op content of je huurt een deskundige in om je te helpen de content te creëren. De vergoeding hiervoor kan eenmalig zijn of op royaltybasis (bijvoorbeeld 5-10 procent van de netto-omzet).


Als je kiest voor optie 1 of 2 heb je deskundigheid binnen een bepaalde markt nodig.

Laten we ervan uitgaan dat je makelaar in onroerend goed bent en dat je hebt vastgesteld dat de meeste makelaars, net als jijzelf, een eenvoudige maar goede website willen waarop ze zichzelf en hun diensten kunnen aanprijzen. Als je de drie best verkopende boeken over het ontwerp van homepages leest en begrijpt, weet je meer over het onderwerp dan 80 procent van de lezers van een vaktijdschrift voor makelaars. Als je de content goed kunt samenvatten en aanbevelingen kunt geven die specifiek gericht zijn op de behoeften van de onroerendgoedmarkt, kun je redelijkerwijs een respons van 0,5 tot 1,5 procent op je advertentie verwachten.

Gebruik de volgende vragen om te brainstormen over potentiële doe-het-zelfinformatieproducten die je aan jouw markt kunt verkopen met gebruikmaking van je eigen deskundigheid of die van een ander. Streef naar een combinatie van formats die zich lenen voor een verkoopprijs van 50 tot 200 dollar, zoals een combinatie van twee cd's (van ieder 30 tot 90 minuten), een tekstweergave van de cd's van 40 bladzijden en een handleiding.


1. Hoe kun je een algemene vaardigheid geschikt maken voor jouw markt – wat ik niching down noem – of toevoegen aan iets wat al met succes via tijdschriften voor je doelgroep wordt verkocht? Denk eerder smal en diep dan breed.

2. In welke vaardigheden ben je zodanig geïnteresseerd dat jij – en anderen in je markt – ervoor zou willen betalen om ze te leren? Word een deskundige in deze vaardigheid en creëer vervolgens een product om het aan anderen te leren. Als je hulp nodig hebt of het proces wilt versnellen, denk dan eens na over de volgende vraag.

3. Met welke deskundigen zou je een vraaggesprek kunnen voeren en opnemen om een verkoopbare audio-cd te maken? Deze mensen hoeven niet de besten te zijn, als ze maar beter zijn dan de meeste anderen. Bied ze een digitaal origineel van het vraaggesprek aan waarmee ze kunnen doen wat ze willen of dat ze kunnen verkopen (dat is vaak voldoende) en/of bied hun een kleine eenmalige vergoeding of een doorlopende royaltybetaling aan. Gebruik Skype.com met Hot-Recorder (meer hierover in het hoofdstuk Hulpmiddelen) om deze gesprekken direct op je computer op te nemen en stuur het mp3-bestand naar een onlinetranscriptdienst.

4. Heb je of ken je een verhaal over een mislukking die toch nog een succes werd, en dat je kunt omvormen tot een doe-het-zelfproduct voor anderen? Denk eens na over problemen die je in het verleden hebt overwonnen, zowel beroepsmatig als privé.




Spoedcursus deskundigheid: hoe word ik een topdeskundige in vier weken?

Het wordt tijd om de cultus van de deskundige door te prikken, ook al haal ik me daarmee de minachting van de pr-wereld op mijn hals. Eerst en vooral is er een verschil tussen als deskundige worden beschouwd en een deskundige zijn. In de context van het zakendoen is het eerste datgene wat producten verkoopt en het tweede, afhankelijk van je ‘minimale klantenbestand’, wat goede producten verkoopt en voorkomt dat ze retour gestuurd worden.

Je kunt alles weten wat er te weten valt over een medicijn, maar als er geen dr. voor je naam staat, zullen er maar weinig mensen naar je luisteren. De titel dr. is wat ik een ‘geloofwaardigheidsindicator’ noem. De zogenoemde ‘deskundige’ met de meeste geloofwaardigheidsindicatoren is degene die de meeste kennis over een onderwerp in huis heeft.

Wat moet je dan doen om in zo min mogelijk tijd geloofwaardigheids -indicatoren te verwerven?

Een vriendin van me heeft er drie weken over gedaan om een ‘topdeskundige te worden op het gebied van relaties, die, volgens Glamour en andere Amerikaanse media, topmanagers van Fortune 500-bedrijven heeft geadviseerd over het verbeteren van hun relaties in hooguit 24 uur’. Hoe heeft ze dat gedaan?

Ze doorliep een paar eenvoudige stappen die een sneeuwbaleffect veroorzaakten. Als je de volgende stappen volgt, kun jij dat ook.

1. Sluit je aan bij twee of drie verwante beroepsorganisaties met officieel klinkende namen. In haar geval koos ze voor de Association for Conflict Resolution (www.arcnet.org) en de International Foundation for Gender Education (www.ifge.org). Alles wat je hiervoor nodig hebt is vijf minuten van je tijd en een creditcard.

2. Lees de drie best verkopende boeken over je onderwerp en maak van ieder een samenvatting van een A4'tje.

3. Geef een gratis seminar van 1 tot 3 uur op de dichtstbijzijnde universiteit of hogeschool en gebruik posters om reclame te maken. Doe vervolgens hetzelfde bij vestigingen van bekende grote bedrijven in dezelfde regio. Zeg tegen het bedrijf dat je seminars hebt gegeven op universiteit X of hogeschool Y en dat je lid bent van de organisaties genoemd onder stap 1. Benadruk dat je het gratis aanbiedt omdat je spreekervaring buiten het academische circuit wilt opdoen, en dat je geen producten of diensten wilt verkopen. Film de seminars met twee camera's voor eventueel later gebruik als cd/dvd-product.

4. Optioneel: bied aan om een of twee artikelen te schrijven voor vaktijdschriften die verband houden met je onderwerp en vermeld daarbij wat je in de stappen 1 t/m 3 hebt gedaan voor meer geloofwaardigheid. Als ze weigeren, bied dan aan om een bekende deskundige te interviewen en het artikel te schrijven – ook dan wordt je naam vermeld als iemand die een bijdrage heeft geleverd.

5. Kijk op ProfNet, een Amerikaanse site met een internationale afdeling, die door journalisten wordt gebruikt om deskundigen te vinden die ze in hun artikelen kunnen citeren. Het krijgen van pr is simpel als je ophoudt met schreeuwen en begint te luisteren. Gebruik de stappen 1, 3 en 4 om je geloofwaardigheid aan te tonen en onlineresearch om vragen van journalisten te beantwoorden. Als je dit goed doet, wordt je naam straks in zowel de lokale als de nationale media vermeld.

Een erkend deskundige worden is niet zo moeilijk; het is een obstakel dat ik hier graag wil wegnemen.

Ik wil je niet aanmoedigen om iets te pretenderen wat je niet bent. Dat zou niet eens kunnen. Het woord ‘deskundige’ of ‘expert’ is vage mediababbel geworden en zo misbruikt dat het niet langer definieerbaar is. In moderne pr-termen wordt bewijs van deskundigheid op de meeste terreinen aangetoond door lidmaatschap van bepaalde groepen, je klantenbestand, je credentials als schrijver en vermeldingen in de media, niet door de hoogte van je IQ of de titels die je hebt.

De waarheid zo mooi mogelijk voorstellen, zonder te liegen, dat is de clou.

Tot ziens op CNN.



[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN

Voor dit praktijkgerichte hoofdstuk zijn de vragen en opdrachten nogal simpel. Er is eigenlijk maar één vraag, en die is ‘Heb je dit hoofdstuk gelezen en de aanwijzingen opgevolgd?’ Zo niet, doe dat dan alsnog! In plaats van de gebruikelijke V&O vind je aan het einde van dit en de volgende twee hoofdstukken uitgebreide bronnen die je helpen om de stappen te zetten die in de tekst worden beschreven.

[image: Image] UITDAGING

Zoek Yoda (3 dagen)

Bel gedurende drie dagen ten minste één potentiële supersterrenmentor per dag. E-mail alleen als bellen niet lukt. Ik raad je aan om vóór 8.30 uur of na 18.00 uur te bellen om secretarissen en andere poortwachters te vermijden. Zorg dat je één enkele vraag paraat hebt, iets waar je research naar gedaan hebt, maar die je niet zelf hebt kunnen beantwoorden. Mik op topspelers – CEO's, buitengewoon succesvolle ondernemers, beroemde schrijvers enz. – en zet niet te laag in om het minder eng te maken. Maak zo nodig gebruik van www.contactanycelebrity.com en baseer je telefoonscript op het volgende.

Onbekende beantwoorder: Met ‘het kantoor van Mentor X’.

Jij: Hallo, met Tim Ferriss. Mag ik John Grisham van u?30

Beantwoorder: Mag ik vragen waar het om gaat?

Jij: Natuurlijk. Het klinkt misschien een beetje vreemd,31 maar ik ben een beginnend schrijver en ik heb net een interview met hem gelezen in Time Out New York.32 Ik ben al heel lang33 een fan van hem en ik heb eindelijk de moed bij elkaar geraapt34 om hem te bellen voor wat specifieke informatie. Het duurt hooguit twee minuten. Zou u me misschien met hem kunnen doorverbinden?35 Ik zou het echt heel erg op prijs stellen als u dat zou kunnen doen.

Beantwoorder: Hmm… wacht even. Ik zal even kijken of hij er is. [twee minuten later] Hier is hij. Veel succes. [belt naar een ander toestel]

John Grisham: Met John Grisham.

Jij: Hallo, Mr. Grisham. U spreekt met Tim Ferriss. Ik weet dat dit misschien een beetje vreemd klinkt, maar ik ben een beginnend schrijver en ik ben al heel lang een fan van u. Ik heb net uw interview gelezen in Time Out New York en ik heb eindelijk de moed bij elkaar geraapt om u te bellen. Ik wilde u al langer om wat specifieke informatie vragen. Het zal hooguit twee minuten duren. Vindt u dat goed?36

John Grisham: Uh… Oké. Ga je gang. Maar over een paar minuten heb ik een ander gesprek.

Jij (helemaal aan het eind van het gesprek): Heel hartelijk bedankt voor uw tijd. Mocht ik incidenteel – heel incidenteel – nog eens een lastige vraag hebben, mag ik dan contact met u opnemen via e-mail?37

[image: Image] HULPMIDDELEN EN TRUCS

Onderzoek naar voldoende marktomvang

	[image: Image]Writer's Market (www.writersmarkt.com)
Hier vind je een opsomming van duizenden gespecialiseerde en nichetijdschriften met hun verspreiding en aantallen abonnees. Ik gebruik liever de papieren versie.


	[image: Image]Standard Rate and Data Services (www.srds.com)
Kijk hier voor jaarlijkse vermeldingen van verzendlijsten van tijdschriften en bedrijfsklanten die te huur zijn. Als je overweegt een instructievideo voor de eendenjacht te produceren, bekijk hier dan eerst de omvang van klantenbestanden van fabrikanten van jachtgeweren en verwante tijdschriften. Gebruik de papieren versie in de bibliotheek en betaal niet voor de nogal verwarrende onlinetoegang.



Het zoeken naar fabricagemogelijkheden of producten voor de wederverkoop

	[image: Image]Thomas's Register of Manufacturers (www.thomasnet.com)
Dit is een database met contractfabrikanten voor alle denkbare producten van ondergoed tot voedingsmiddelen en vliegtuigonderdelen.


	[image: Image]Dropship Source (www.dropshipsource.com)
Deze site biedt een uitgebreide handleiding voor het zoeken van fabrikanten die bereid zijn om producten direct aan je klanten te leveren, waardoor jij geen producten in voorraad hoeft te hebben. Als dit niet lukt, bestel dan het product dat je zou willen verkopen bij een concurrent en googel de afzender. Dit leidt vaak naar de fabrikant, die je direct kunt benaderen.


	[image: Image]www.ingambook.com, www.techdata.com
Raadpleeg deze twee sites voor elektronica, dvd's en boeken.


	[image: Image]www.housewares.org, www.nationalhardwareshow.com
Voor huishoudelijke artikelen, hardware en ander talent (demonstraties op beeldscherm), overweeg ook beurzen te bezoeken.


	[image: Image]www.expoeast.com, www.expowest.com
Raadpleeg deze sites voor consumentengoederen en vitamineproducten.



In het publieke domein informatie zoeken die je kunt hergebruiken


Praat met een jurist die gespecialiseerd is in intellectueel eigendom voordat je materiaal gebruikt dat schijnbaar tot het publieke domein behoort. Als je een werk uit het publieke domein voor meer dan 20 procent wijzigt (bijvoorbeeld door middel van inkorten en voetnoten) kan voor het ‘nieuwe’ werk copyright worden aangevraagd. Daarna wordt het strafbaar om het zonder toestemming te gebruiken. De details kunnen verwarrend zijn. Doe de eerste research zelf, maar laat er ook een professional naar kijken voordat je begint met productontwikkeling.



	[image: Image]Project Gutenburg (www.gutenberg.org)
Project Gutenberg is een digitale bibliotheek met meer dan 15.000 stukken literatuur die tot het publieke domein worden gerekend.


	[image: Image]LibriVox (www.librivox.org)1
LibriVox is een verzameling audioboeken uit het publieke domein die gratis kunnen worden gedownload.



Het opnemen van telefonische interviews met deskundigen voor cd-producten

	[image: Image]HotRecorder (www.hotrecorder.com)
HotRecorder legt telefoongesprekken vast die uitgaan van of ontvangen worden door een PC en kan worden gebruikt in combinatie met Skype (www.skype.com) en andere programma's.



Ideeën aan anderen in licentie geven voor royalty's

	[image: Image]InventRight (www.inventright.com)
Stephen Key is de meest consistente succesvolle uitvinder die ik ken. Hij verdient miljoenen aan royalty's van bedrijven als Disney, Nestlé en Coca-Cola. Hij is niet hightech, maar is gespecialiseerd in het ontwikkelen van eenvoudige producten en verbeteringen aan bestaande producten, ideeën die hij vervolgens in licentie geeft (verhuurt) aan grote ondernemingen. Hij komt met een idee, dient voor nog geen 200 dollar een voorlopige patentaanvraag in en laat een ander bedrijf het werk doen terwijl hij de cheques incasseert. Op deze site vind je een beschrijving van het onfeilbare proces waarmee je hetzelfde kunt doen. Alleen al zijn technieken voor het bellen van potentiële klanten zijn van onschatbare waarde. Van harte aanbevolen.


	[image: Image]Guthy-Renker Corporation (www.guthyrenker.com)
GRC is een enorme infomercialgigant. Het bedrijf zet meer dan 1,3 miljard dollar per jaar om met megahits als Tony Robbins, Proactive Solutions en Winsor Pilates. Verwacht niet meer dan 2 à 4 procent aan royalty's, maar met dergelijke aantallen kan het toch de moeite waard zijn. Meld je onlineproduct aan.



Patenten op onuitgevoerde ideeën omzetten om er nieuwe producten van te maken

	[image: Image]United States Patent and Trademark Office (www.uspto.gov)

	[image: Image]www.autm.net
Voor aan universiteiten ontwikkelde technologieën die in licentie kunnen worden genomen, zie ‘view all listings’ onder ‘Technology Transfer Offices’.


	[image: Image]www.uiausa.org/Resources/InventorGroups.htm
Voor uitvindersgroepen en -verenigingen. Je kunt ze bellen en vragen of ze iets hebben wat in licentie kan worden genomen.



Een deskundige worden

	[image: Image]ProfNet via PR Leads (www.prleads.com/discountpage)
Ontvang dagelijks potentiële aanvragen van journalisten die deskundigen zoeken om te citeren en te interviewen voor media, variërend van plaatselijke verkooppunten tot grote televisiemaatschappijen en kranten. Zwem niet langer tegen de stroom in en reageer op verhalen waar mensen al aan hebben gewerkt. Als je mijn naam noemt, kun je twee maanden gebruikmaken van deze service voor de prijs van één.


	[image: Image]ExpertClick (www.expertclick.com)
Ook zo'n geheim van de pr-professionals. Maak een deskundigenprofiel dat de media kunnen inzien, ontvang een bijgewerkte database met de beste mediacontacten en verstuur gratis persberichten aan meer dan 12.000 journalisten, allemaal op één website die meer dan 5 miljoen hits per maand heeft. Zo ben ik op NBC gekomen en heb ik een primetime-tv-serie gemaakt. Het werkt. Noem mijn naam aan de telefoon, of gebruik online de optie ‘Tim Ferriss $100’ en je krijgt een korting van 100 dollar.



__________________

20. Er zijn een paar uitzonderingen, zoals sites voor onlinelidmaatschap waarvoor geen content gegenereerd hoeft te worden, maar over het algemeen vragen producten veel minder onderhoud en brengen ze je sneller bij je SIM.

21. Muzen bieden je de tijd en financiële vrijheid om in recordtijd je droomlijnen te realiseren, waarna je een nieuw bedrijf kunt beginnen om de wereld te veranderen of iets (anders) te verkopen.

22. Distributeurs worden ook wel ‘groothandels’ genoemd.

23. Het is illegaal om te bepalen voor welke prijs iemand je product verkoopt, maar je mag wel bepalen voor welke prijs het geadverteerd wordt. Dit doe je door een richtlijn voor de minimale geadverteerde prijs (Minimum Advertised Pricing of MAP) in je algemene voorwaarden op te nemen, waarmee de afnemer automatisch instemt als hij een schriftelijke inkooporder plaatst. Voorbeelden van algemene voorwaarden en bestelformulieren vind je op www.fourhourworkweek.com.

24. The Wall Street Journal, 18 juli 2005 (www.technologyinvestor.com/login/2004/Jul18-05.php)

25. Ik creëerde een nieuwe productcategorie om de concurrentie te elimineren en overbodig te maken. Streef ernaar de grootste, de beste of de eerste in een bepaalde categorie te zijn. Ik geef er de voorkeur aan de eerste te zijn.

26. Als je besluit het higher-end product van iemand anders te verkopen, zoals Doug, vooral als je dat via drop-shipping doet, is het risico beperkter en kunnen kleinere winstmarges voldoen.

27. Back-end-producten zijn producten die aan een klant worden verkocht wanneer de primaire koop gesloten is. iPod-hoesjes en gps-systemen voor auto's zijn hier voorbeelden van. Deze producten kunnen met kleinere marges toe, omdat er geen advertentiekosten nodig zijn om de klant te bereiken.

28. Koppelverkoop is het verkopen van een verwant product aan een klant, als die nog aan de telefoon is of online winkelt en al een primair product heeft gekocht. Ga voor een volledige Engelstalige woordenlijst over marketing en direct response (DR) naar: www.fourhourworkweek.com.

29. Dit heeft ook betrekking op eigenaren van copyrights of handelsmerken.

30. Als je dit onnadrukkelijk en vol zelfvertrouwen zegt, kom je er verbazingwekkend vaak doorheen. ‘Ik wil graag de heer/mevrouw X spreken’ maakt onmiskenbaar duidelijk dat je hem of haar niet kent. Als je de kans om doorverbonden te worden wilt vergroten en het risico wilt lopen dat je je belachelijk maakt als je door de mand valt, vraag dan naar je gedroomde mentor door alleen zijn/haar voornaam te noemen.

31. Ik gebruik een dergelijke inleiding altijd als ik mensen uit het niets ergens om vraag. Het verzacht de vraag en maakt de ander nieuwsgierig genoeg om te luisteren alvorens hij of zij automatisch ‘nee’ zegt.

32. Dit beantwoordt de vragen die ze in gedachten hebben: ‘Wie ben je en waarom bel je nu?’ Ik ben graag iemand die iets voor het eerst doet, om sympathie te wekken, en ik zoek een recente onlinemedia-uiting die ik citeer als aanleiding om te bellen.

33. Ik bel mensen die ik al lang volg. Als je jezelf geen levenslange fan kunt noemen, zeg dan dat je de loopbaan van de beoogde mentor een bepaald aantal jaren hebt gevolgd.

34. Doe niet alsof je sterk bent. Laat merken dat je nerveus bent, dan laten ze hun verdediging een beetje vieren. Ik doe dit vaak ook als ik niet nerveus ben.

35. De formulering hierbij is cruciaal. Vraag hem of haar om je ergens mee te ‘helpen’.

36. Bewerk hiervoor de paragraaf over de poortwachter, en draai niet om de hete brij heen – kom zo snel mogelijk tot de kern van de zaak en vraag toestemming om de trekker over te halen.

37. Beëindig het gesprek door de deur naar een toekomstig contact open te zetten. Begin met e-mail en laat de mentorrelatie zich vandaar uit verder ontwikkelen.
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[image: Image] JE MUZE TESTEN






Veel van deze theorieën werden ontkracht zodra een of ander doorslaggevend experiment hun onjuistheid bewees… Binnen alle wetenschappen… wordt het nuttige werk dus verricht door de empirisch onderzoeker, die over de eerlijkheid van de theoretici waakt.


– MICHIO KAKU, theoretisch fysicus en medebedenker van de snaartheorie, Hyperspace





Van nog geen 5 procent van de 195.000 boeken die ieder jaar in de VS worden uitgegeven, worden meer dan 5000 exemplaren verkocht. Teams van uitgevers en redacteuren met tientallen jaren gezamenlijke ervaring hebben het dus meestal mis. De oprichter van Border's Books verloor 375 miljoen dollar aan investeringsgeld met WebVan, 38 een Amerikaanse boodschappenbezorgservice. Het probleem? Niemand zat erop te wachten.

De moraal van het verhaal is dat intuïtie en ervaring slechte voorspellers zijn van de winstgevendheid van producten en bedrijven. Focusgroepen zijn al even misleidend. Vraag tien mensen of ze je product zouden kopen. Zeg dan tegen degenen die ja hebben gezegd dat je tien exemplaren van het product in je auto hebt en vraag of ze het willen kopen. De aanvankelijke positieve reacties die worden gegeven door mensen die graag aardig gevonden willen worden en die eropuit zijn om in de smaak te vallen, veranderen in beleefde weigeringen zodra het ze geld gaat kosten.

Als je een goede indicator van de commerciële haalbaarheid van een product wilt hebben, vraag dan niet of mensen het zouden kopen maar vraag of ze het wíllen kopen. Het antwoord op die tweede vraag is het enige wat ertoe doet.

De aanpak van de nieuwe rijke weerspiegelt dit.

Stap drie: test je producten op microniveau

Een microtest houdt in dat je goedkope advertenties gebruikt om de klantrespons op een product te testen voordat het geproduceerd wordt.39

In het pre-internettijdperk werd dit gedaan met kleine rubrieksadvertenties in kranten of tijdschriften die klanten uitnodigden om een nummer te bellen waarop een vooraf opgenomen boodschap te horen was. Potentiële kopers lieten hun contactinformatie achter en op basis van het aantal bellers of de respons op een daaropvolgende verkoopbrief werd het product vervolgens afgeblazen of gefabriceerd.

In het internettijdperk zijn er betere methoden die zowel goedkoper als sneller zijn. We gaan de productideeën uit het vorige hoofdstuk gedurende vijf dagen voor maximaal 500 dollar testen op Google Adwords – de grootste en meest verfijnde Pay-Per-Click-machine. PPC verwijst naar de zoekresultaten die rechts boven de normale zoekresultaten op Google oplichten. Adverteerders betalen om die advertenties te tonen als mensen een bepaalde term zoeken die verband houdt met het product van de adverteerder, zoals ‘cognitief voedingssupplement’, en betalen een kleine vergoeding van 0,5 tot meer dan 1 dollar iedere keer dat iemand naar hun site doorklikt. Ga voor een goede uitleg over Google Adwords en PPC naar www.google.com/onlinebusiness. Ga voor uitgebreidere voorbeelden van de volgende PPC-strategieën, inclusief een volledig PPC Marketing Plan van 90 dagen, naar www.fourhourworkweek.com.

Het basistestproces bestaat uit drie onderdelen, die allemaal in dit hoofdstuk worden behandeld.

De concurrentie overtreffen: bekijk de concurrentie en maak een aantrekkelijker aanbieding op een basale website van een tot drie pagina's (een tot drie uur).

Het testen van de advertentie: test de aanbieding met korte Google Adwords-reclamecampagnes (drie uur om op te zetten en vijf dagen van passieve waarneming).

Investeren of afstoten: houd de schade beperkt als iets niet werkt en breng de winnaar(s) in productie.

Laten we twee mensen, Sherwood en Johanna, en hun productideeën – Franse zeemansshirts en een doe-het-zelfyoga-dvd voor rotsklimmers – als case-study's voor het testproces gebruiken, zodat je kunt zien hoe je het zelf zou kunnen doen.

Sherwood kocht vorig jaar op vakantie in Frankrijk een gestreept zeemansshirt en sinds hij terug is in New York City wordt hij voortdurend op straat aangesproken door mannelijke twintigers die willen weten hoe ze aan zo'n shirt kunnen komen. Hij dacht dat dit zijn kans was en vroeg oude nummers op van tijdschriften die in New York worden verspreid en die gericht zijn op deze demografische groep. Verder belde hij de fabrikant in Frankrijk voor prijzen. Hij kreeg te horen dat hij shirts die in de winkel 100 dollar kosten, kan kopen voor een inkoopprijs van 20 dollar. Er komt 5 dollar aan verzendkosten naar de VS bij, zodat de kosten per shirt 25 dollar bedragen. Het is niet de ideale verhouding inkoop-verkoop (4 × versus 8-10 × de inkoopprijs) maar hij wil het product toch testen.

Johanna is een yogalerares die het aantal rotsklimmers in haar klantenbestand zag groeien. Zij is zelf ook rotsklimmer en denkt erover om een yoga-instructie-dvd te maken die is toegespitst op deze sport, samen met een handleiding in ringband van 20 pagina's, voor een prijs van 80 dollar. Ze gaat ervan uit dat de productie van een low budget eerste editie van de dvd niet meer zal kosten dan een geleende camera, een digitale tape van 90 minuten en de iMac van een vriend voor eenvoudige bewerking. Ze kan kleine aantallen van deze eerste editie op haar laptop branden – geen menu's, gewoon film en titels – en labels maken met freeware van www.download.com. Ze heeft contact opgenomen met een kopieerbedrijf en weet nu dat meer professionele dvd's in kleine hoeveelheden (minimaal 250) 3 tot 5 dollar per stuk kosten, inclusief de doosjes.

Hoe nu verder, nu ze allebei een idee en een schatting van de opstartkosten hebben?

De concurrentie overtreffen

Eerst en vooral moet ieder product de concurrentielakmoesproef doorstaan. Hoe kunnen Sherwood en Johanna de concurrentie verslaan en een superieur product aanbieden?


1. Sherwood en Johanna zoeken op Google naar de termen die ze zouden gebruiken om hun respectieve producten te vinden. Om aan verwante en afgeleide termen te komen, gebruiken beiden suggestiehulpmiddelen voor zoektermen.


Overture: www.inventory.overture.com/d/searchinventory/suggestion

Google: https://adwords.google.com/select/main?cmd=KeywordSandbox

Ask.com: www.ask.com (typ één term en kijk aan de rechterkant bij ‘narrow your search’, ‘expand your search’ en ‘related terms’)



Beiden bezoeken vervolgens de drie websites die voortdurend in de voornaamste zoek- en PPC-posities verschijnen. Hoe kunnen Sherwood en Johanna zich onderscheiden?


	[image: Image] Door meer geloofwaardigheidsindicatoren te gebruiken? (media, universiteiten, beroepsverenigingen en referenties)

	[image: Image] Betere garanties te creëren?

	[image: Image] Een betere selectie aan te bieden?40

	[image: Image] Gratis of snellere verzending?



Sherwood merkt dat de shirts vaak moeilijk te vinden zijn op concurrerende sites die allemaal tientallen verschillende producten weergeven. De shirts zijn vervolgens ofwel ‘made in the USA’ (niet authentiek) of worden vanuit Frankrijk verzonden (klanten moeten twee tot vier weken wachten). Johanna kan geen enkele dvd vinden met als onderwerp ‘yoga voor rotsklimmers’ dus ze kan blanco beginnen.

2. Sherwood en Johanna moeten nu een advertentie van één A4'tje opstellen met veel getuigenissen van ‘klanten’, waarin ze de nadruk leggen op de punten waarin ze zich onderscheiden en de voordelen van hun product. Ze gebruiken hiervoor tekst en eigen foto's of foto's van speciale websites die foto's uit voorraad verkopen. Beiden hebben gedurende twee weken gewone en onlineadvertenties verzameld die hen hebben overgehaald om iets te kopen of die hun aandacht trokken – deze zullen als voorbeeld dienen.41 Johanna vraagt haar klanten om recensies. Sherwood laat zijn vrienden de shirts uitproberen om reacties te krijgen voor zijn site. Bovendien vraagt hij de fabrikant om foto's en advertentievoorbeelden.

Kijk op www.pxmethod.com voor een voorbeeld van een testpagina die ik heb gemaakt met behulp van recensies van seminarbezoekers. Gratis hoe-leer-ik…-seminars zoals voorgesteld in het deskundigheidsplan zijn ideaal voor het bepalen van populaire verkoopargumenten en het vergaren van enthousiaste reacties.



Het testen van de advertentie

Sherwood en Johanna moeten nu de feitelijke klantrespons op hun advertentie testen. Sherwood test zijn concept eerst met een 48 uursveiling op eBay. Hij stelt de minimumprijs voor een van zijn shirts op 50 dollar en annuleert de veiling op het laatste moment om juridische problemen te voorkomen, omdat hij geen product heeft. Hij ontving biedingen tot 75 dollar en besluit door te gaan naar de volgende testfase. Johanna voelt zich niet prettig bij deze schijnbare teleurstelling en slaat de eerste testfase over.

De kosten voor Sherwood bedragen nog geen 5 dollar.

Beiden vinden een goedkope provider zoals www.bluehost.com om hun binnenkort te verschijnen site van één pagina te hosten. Bluehost biedt bij de hosting één domeinnaam aan; Sherwood kiest voor www.shirtsfromfrance.com en Johanna kiest voor www.yogaclimber.com. Voor extra domeinnamen kiest Johanna voor goedkope registratie bij www.domainsinseconds.com.

Kosten voor beiden: nog geen 40 dollar.

Sherwood gebruikt Dreamweaver om zijn advertentiesite van één pagina en nog twee extra pagina's te gebruiken. Als iemand op de knop ‘kopen’ onder aan de eerste pagina klikt, gaat hij automatisch naar een tweede pagina met informatie over prijzen, verzending en verdere afhandeling42 en ruimte om de eigen contactinformatie (onder andere emailadres en telefoonnummer) in te vullen. Als de bezoeker vervolgens de knop ‘verdergaan met bestellen’ aanklikt, gaat hij naar een pagina met de tekst: ‘We hebben op dit moment helaas geen shirts in voorraad, maar we nemen contact met u op zodra we weer kunnen leveren. Onze excuses voor dit ongemak.’ Deze structuur stelt hem in staat om de eerste advertentiepagina en de prijsstelling afzonderlijk van elkaar te testen. Als iemand op de laatste pagina komt, wordt de bezoeker gezien als iemand die wil bestellen. Johanna vindt dit ‘droogtesten’ maar niks, omdat het een bekende truc is, al is het dan ook legaal zolang de factureringsgegevens niet zijn verstrekt. Zij huurt een ontwerper van www.elance.com in om een webpagina met de content van haar advertentie te ontwerpen en een e-mailmogelijkheid om je aan te melden voor een gratis lijst met tien tips voor het gebruik van yoga voor rotsklimmers. Ze zal 60 procent van de aanmeldingen als hypothetische bestellingen beschouwen.

Kosten voor beiden: nog geen 150 dollar.

Ze zetten allebei eenvoudige Google Adwordscampagnes op met 50 tot 100 zoektermen om tegelijkertijd aankopen te testen en bezoekers naar hun pagina's te lokken. Hun respectieve dagelijkse kostenlimieten zijn vastgesteld op 50 dollar per dag. (Ik stel voor dat je in dit stadium van PPC-testen eerst www.google.com/onlinebusiness bezoekt en je eigen account aanmaakt. Dit zal ongeveer 10 minuten duren. Het zou slechts verspilling van regenwoud zijn als ik hier dingen ging uitleggen die je in één oogopslag online kunt begrijpen.)

Sherwood en Johanna besluiten wat de beste zoektermen zijn door gebruik te maken van de eerdergenoemde hulpmiddelen voor zoektermsuggesties. Ze zoeken beiden waar mogelijk naar specifieke termen (‘Franse zeemansshirts’ en niet ‘Franse shirts’; ‘yoga voor sporters’ en niet ‘yoga’) om hogere conversiecijfers te bereiken (het percentage bezoekers dat daadwerkelijk iets koopt) en lagere kosten per klik (CPC, Cost-Per-Click). Ze streven verder naar een positionering op de tweede tot en met de vierde plaats, maar voor niet meer dan 0,20 dollar CPC.

Sherwood wil de gratis analysehulpmiddelen van Google gebruiken om de ‘bestellingen’ en het aantal mensen dat voortijdig de site verlaat te volgen. Johanna gaat www.aweber.com gebruiken om de aanmeldingen per e-mail bij te houden. Omdat zowel Sherwood als Johanna niet precies weten hoe ze deze hulpprogramma's moeten implementeren, huren ze freelance webprogrammeurs in om dat voor ze te doen.

Kosten voor beiden: 100 dollar.

Zowel Johanna als Sherwood ontwerpt Adword-advertenties die gericht zijn op wat hen onderscheidt van de concurrentie. Iedere Google Adword-advertentie bestaat uit een kop en een beschrijving van twee regels, die beide niet meer dan 35 tekens mogen bevatten. In het geval van Sherwood creëert hij vijf groepen van ieder tien zoektermen. Dit zijn twee van zijn advertenties.


ZEEMANSSHIRTS UIT FRANKRIJK



Franse kwaliteit, verzonden vanuit de VS
Levenslange garantie!
www.shirtsfromfrance.com




ECHTE FRANSE ZEEMANSSHIRTS



Franse kwaliteit, verzonden vanuit de VS
Levenslange garantie!
www.shirtsfromfrance.com



Johanna maakt ook vijf groepen van ieder tien termen en test een aantal advertenties, waaronder deze:


YOGA VOOR ROTSKLIMMERS



dvd gebruikt door 5,12-klimmers
Word snel lenig!
www.yogaclimber.com




YOGA VOOR ROTSKLIMMERS



dvd gebruikt door 5,12-klimmers
Word snel lenig!
yogaforsports.com



Deze advertenties kunnen niet alleen worden gebruikt om koppen te testen maar ook garanties, productnamen en domeinnamen. Het komt er gewoon op neer dat je verschillende advertenties ontwerpt, die door Google automatisch worden gerouleerd en die identiek zijn, afgezien van die ene variabele die je wilt testen. Hoe denk je dat ik tot de titel van dit boek ben gekomen?

Zowel Sherwood als Johanna heeft de optie op Google om alleen de best bekeken advertentie te ondersteunen, uitgeschakeld. Dit is nodig om later de doorklikcijfers van de afzonderlijke advertenties te kunnen vergelijken en de beste elementen (kop, domeinnaam en hoofdtekst) te kunnen combineren tot de uiteindelijke advertentie.

Ten slotte moet je uitkijken dat je mensen niet door middel van trucjes naar je site lokt. Het productaanbod moet duidelijk zijn. Je wilt gekwalificeerde bezoekers, je wilt geen dingen ‘gratis’ aanbieden of anderszins windowshoppers of nieuwsgierigen aantrekken die waarschijnlijk niets zullen kopen.

Kosten voor beiden: maximaal 50 dollar per dag × 5 dagen = 250 dollar.43

Investeren of afstoten

Vijf dagen later is het tijd om de resultaten in kaart te brengen.

Wat is een goed doorklik- en conversiecijfer? Hier kan de rekensom bedrieglijk zijn. Als je een vreselijk sneeuwmannenpak van 10.000 dollar verkoopt met een winstmarge van 80 procent, heb je uiteraard een veel lager conversiecijfer nodig dan als je een dvd verkoopt voor 50 dollar met een winstmarge van 70 procent. Ga voor verfijnde hulpmiddelen en gratis spreadsheets die allerlei berekeningen voor je uitvoeren naar www.fourhourworkweek.com.

Johanna en Sherwood besloten om het voorlopig simpel te houden. Hoeveel hebben ze besteed aan PPC-advertenties en hoeveel hebben ze ‘verkocht’?

Johanna behaalde goede resultaten. Er waren niet genoeg sitebezoeken om de test statistische geldigheid te geven, maar ze besteedde ongeveer 200 dollar aan PPC en kreeg veertien aanmeldingen voor de gratis tips. Ervan uitgaande dat 60 procent daarvan ook daadwerkelijk de dvd zou kopen, betekent dat 8,4 mensen × 75 dollar winst per dvd = 630 dollar aan hypothetische totaalwinst. Hierbij is nog geen rekening gehouden met de potentiële waarde op lange termijn van afzonderlijke klanten.

De resultaten van haar kleinschalige test vormen geen garantie voor toekomstige successen, maar de tekenen zijn zo positief dat ze besluit voor 99 dollar per maand en een kleine bijdrage per transactie een Yahoo-winkel op te zetten. Ze heeft geen enorm krediet, dus ze kiest ervoor om www.paypal.com te gebruiken om creditcards online te accepteren en geen zakelijke rekening te openen.44 Ze e-mailt de tien tips naar de mensen die zich hebben aangemeld en vraagt om hun reacties en inhoudelijke aanbevelingen voor de dvd. Tien dagen later is de eerste versie van de dvd klaar voor verzending en is haar winkel online. Haar verkoop aan de mensen die zich hadden aangemeld voor haar tips dekken de productiekosten en ze verkoopt al snel een respectabele tien dvd's (750 dollar winst) per week via Google Adwords en Ouverture, de op een na grootste PPC-zoekmachine. Ze is van plan om een test te doen met advertenties in nichetijdschriften en moet een automatiseringsstructuur ontwikkelen om zichzelf overbodig te maken.

Sherwood was niet zo succesvol, maar ziet nog steeds mogelijkheden. Hij besteedde 150 dollar aan PPC en ‘verkocht’ drie shirts met een hypothetische winst van 225 dollar. Hij had meer dan genoeg bezoekers maar verreweg de meesten van hen verlieten de site op de pagina met de prijsvermelding. In plaats van de prijs te laten zakken, besloot hij een test te doen met een ‘tweemaal-geld-teruggarantie’ op de prijspagina, waarmee klanten 200 dollar kunnen terugkrijgen als de shirts van 100 dollar niet de ‘comfortabelste zijn die ze ooit hebben gehad’. Hij test opnieuw en ‘verkoopt zeven shirts met 525 dollar winst’. Op basis van deze resultaten opent hij een zakelijke rekening bij zijn bank om creditcards te kunnen verwerken, bestelt twaalf shirts in Frankrijk en verkoopt ze gedurende de daaropvolgende tien dagen allemaal. Dit levert hem genoeg winst op om een kleine advertentie in een plaatselijk kunsttijdschrift te zetten. Hij bedingt 50 procent korting (door om een korting voor nieuwe adverteerders te vragen en vervolgens een concurrerend tijdschrift te noemen om er nog 20 procent af te krijgen) en noemt de shirts ‘Jackson Pollockshirts’. Hij bestelt nog 24 shirts onder een 30 dagen betalingsvoorwaarde en zet een gratis nummer45 in de advertentie, dat is doorgeschakeld naar zijn mobiele telefoon. Hij doet dit in plaats van gebruik te maken van een website, en wel om twee redenen. Ten eerste wil hij weten wat de meest voorkomende vragen zijn voor zijn online-FAQ en ten tweede wil hij een aanbieding testen van 100 dollar voor één shirt (75 dollar winst) of ‘drie halen, twee betalen’ (200 dollar – 75 dollar = 125 dollar winst).

Hij verkoopt alle 24 shirts gedurende de eerste vijf dagen dat het tijdschrift in de winkels ligt. Succes dus. Hij past de advertentie aan en verwerkt daarin antwoorden op veelgestelde vragen om het aantal telefoontjes met informatieverzoeken terug te dringen en besluit een advertentieovereenkomst voor de langere termijn af te sluiten met het tijdschrift. Hij stuurt de verkoper van het blad een cheque voor vier nummers tegen 30 procent van hun standaardtarief. Hij belt om te controleren of ze de cheque via de koerier hebben ontvangen en met de cheque in de hand en de naderende deadline, slaan ze het niet af.

Sherwood wil twee weken vrij nemen van zijn werk om naar Berlijn te gaan. Hij overweegt zelfs om zijn baan op te zeggen. Hoe kan hij zijn succes uitbouwen en aan zijn eigen bedrijf ontsnappen? Hij moet de structuur creëren en zijn mobiele MBA halen.

Dat is nu precies waar het volgende hoofdstuk over gaat.

Terug naar de nieuwe rijken: hoe heeft Doug het voor
elkaar gekregen?

Herinner je je Doug van ProSoundEffects.com nog? Hoe testte hij zijn idee en steeg zijn omzet in de tussentijd van 10 naar 10.000 dollar per maand? Simpel, hij doorliep de volgende stappen.


1. Marktselectie

Hij koos muziek- en televisieproducenten als zijn markt, omdat hij zelf musicus is en deze producten heeft gebruikt.

2. Brainstormen over product

Hij koos bij de grootste fabrikanten van geluidsbibliotheken de meest populaire beschikbare producten voor verkoop in de detailhandel en sloot een inkoop- en dropshipovereenkomst met hen af. Veel van deze bibliotheken kosten dik boven de 300 dollar (tot wel 7500 dollar) en dat is precies de reden waarom hij meer klantvragen moet beantwoorden dan iemand met een lager geprijsd product van 50 tot 200 dollar.

3. Microtesten

Hij veilde de producten op eBay om de vraag te testen (en de hoogst haalbare prijs) voordat hij voorraad inkocht. Hij bestelde alleen producten als mensen een bestelling hadden geplaatst en deze werden direct van het magazijn van de fabrikant naar de klant gestuurd. Op basis van de vraag die werd bevestigd op eBay, creëerde Doug een Yahoo-winkel met deze producten en testte hij Google Adwords en andere PPC-zoekmachines.

4. Uitbouwen en automatiseren

Na de testfase en het genereren van voldoende cashflow ging Doug experimenteren met advertenties in vaktijdschriften. Tegelijkertijd stroomlijnde en besteedde hij het operationele gedeelte uit om zijn tijdsinvestering terug te brengen van twee uur per dag naar twee uur per week.



[image: Image] UITDAGING

Het eerste bod afwijzen en weglopen (3 dagen)

Lees zo mogelijk voordat je deze oefening doet het bonushoofdstuk ‘Hoe krijg je voor 10.000 dollar 700.000 dollar aan reclame’ op de website van dit boek en reserveer vervolgens gedurende een opeenvolgende zaterdag, zondag en maandag twee uur per dag.

Ga op zaterdag en zondag naar een boerenmarkt of een ander openluchtevenement waar spullen worden verkocht. Als dat niet mogelijk is, ga dan naar kleine onafhankelijke winkeliers (geen ketens of grootschalige winkels).

Trek 100 dollar uit voor je onderhandelcursus en ga op zoek naar dingen die je wilt kopen met een gezamenlijke waarde van ten minste 150 dollar. Het is jouw taak om de verkopers zo ver te krijgen dat ze hun prijs laten zakken tot 100 dollar of minder voor het totaal. Je kunt beter oefenen op veel kleine items dan op een paar grote. Reageer op de eerstgenoemde prijs met: ‘Wat voor korting kunt u geven?’ Zodat de verkoper gedwongen wordt met zichzelf te onderhandelen. Doe dit tegen sluitingstijd, stel je streefprijs vast, tel het bij elkaar op en doe een stevig bod met het bedrag dat je noemt in de hand.46 Oefen in het weglopen als je streefprijs wordt afgeslagen. Op maandag bel je twee tijdschriften (ga ervan uit dat het eerste gesprek vreemd zal zijn) en gebruik je het script van onze website om te onderhandelen, minus het laatste duidelijke bod. Kijk hoe laag je kan komen en bel dan later terug om te zeggen dat je voorstel is afgewezen door het hoger management of anderszins is weggestemd.

Dit is het onderhandelingsequivalent van trading op papier.47 Wen jezelf aan het afslaan van een aanbod, zowel persoonlijk en – nog belangrijker – per telefoon.

[image: Image] HULPMIDDELEN EN TRUCS

Voorbeeld testpagina muze


	[image: Image] De PX-methode (www.pxmethod.com)
Dit verkoopsjabloon is gebruikt om de levensvatbaarheid van een snelleesproduct te testen, dat succesvol bleek te zijn. Je ziet hoe getuigenissen, geloofwaardigheidsindicatoren en risicobeperkende garanties worden gebruikt, en dat de prijzen op een aparte pagina worden vermeld zodat deze als afzonderlijke variabele kunnen worden getest. Gebruik dit als voorbeeld – het is een eenvoudig, doeltreffend model dat je zo kunt overnemen.




Inleiding Pay Per Click-reclame


	[image: Image] Google Adwords Tutorial (www.google.com/onlinebusiness)



Hulpmiddelen voor het bepalen van marktomvang en met suggesties voor zoekwoorden


	[image: Image] Overture (www.inventory.overture.com/d/searchinventory/suggestion/)

	[image: Image] Google (https://adwords.google.com/select/main?cmd=KeywordSandbox)

	[image: Image] Wordtracker (www.wordtracker.com)

	[image: Image] Ask.com (www.ask.com; als je een woord intypt, verschijnt aan de rechterkant een lijst met alternatieve termen)



Brainstorm over alternatieve PPC-zoektermen en stel vast hoeveel mensen ernaar zoeken.

Goedkope domeinregistratie


	[image: Image] Domains in Seconds (www.domainsinseconds.com)
Ik heb hier bijna 100 domeinnamen geregistreerd staan.


	[image: Image] Joker (www.joker.com)



Goedkope maar betrouwbare hosting


	[image: Image] Go Daddy (godaddy.com)

	[image: Image] 1and1 (www.1and1.com)

	[image: Image] BlueHost (www.bluehost.com)

	[image: Image] RackSpace (www.rackspace.com; bekend om zijn goede serverbeheer)

	[image: Image] Hosting.com (www.hosting.com; bekend om zijn goede serverbeheer)




Gedeelde hosting, waar je site samen met andere sites wordt gehost, is zo goedkoop dat ik je aanraad gebruik te maken van twee providers, de ene primair en de andere als back-up. Zet je sitepagina's op beide hosts en meld je aan bij www.no-ip.com; hier kunnen ze verkeer (DNS) binnen vijf minuten omleiden in plaats van binnen de gebruikelijke 24 tot 48 uur.



Gratis en betaalde foto's uit voorraad


	[image: Image] Gratis foto's uit voorraad (www.freestockphotos.com)
Een van de vele databases voor foto's uit voorraad die op het net te vinden zijn. Er zijn foto's beschikbaar in categorieën variërend van dieren tot oude ruïnes, zowel voor persoonlijk als voor professioneel gebruik.





	[image: Image] Getty Images (www.getty.com)
Hier gaan professionals naartoe. Betaalde foto's en –films uit voorraad over wat dan ook. Ik betaal 150 tot 400 dollar voor de meeste afbeeldingen die ik gebruik voor nationale advertentiecampagnes en de kwaliteit is uitstekend.




Het volgen van e-mail-aanmeldingen en automatische e-mailbeantwoording


	[image: Image] AWeber (www.aweber.com)



Volledige site-oplossingen met betalingsverwerking


	[image: Image] Yahoo Store (http://smallbusiness.yahoo.com/ecommerce)
Dit is wat Doug gebruikte. Niet meer dan 40 dollar per maand en 1,5 procent per transactie. Uitstekende ondersteuning, 24 uur per dag, zeven dagen per week.


	[image: Image] eBay Store (http://pages.ebay.com/storefronts/start.html)
Prijzen variëren van 15 tot 500 dollar per maand, plus eBay-kosten.




Eenvoudige betalingsverwerking voor testpagina's


	[image: Image] PayPal Cart (www.paypal.com)
Accepteer creditcards in een paar minuten. Er zijn geen maandelijkse kosten 1,9 tot 2,9 procent en 0,30 dollar per transactie).


	[image: Image] Google Checkout (http://checkout.google.com/sell)
Je krijgt 10 dollar aan gratis verwerkingskosten voor iedere dollar die je besteedt aan AdWords; daarna 2 procent en 0,20 dollar per transactie. Hiervoor heb je een Google-id nodig. Het is dus vooral nuttig als aanvulling op eerdergenoemde betalingsmogelijkheden.




Software om inzicht te krijgen in webanalyses


	[image: Image] Google Analytics (www.google.com/analytics)

	[image: Image] Clicktracks (www.clicktracks.com)

	[image: Image] WebTrends (www.webtrends.com)




Hoe vinden, bekijken en verlaten mensen je site? Hoeveel potentiële klanten levert iedere PPC je op, en welke pagina's zijn het meest populair? Deze programma's informeren je over deze en andere zaken. Google is gratis voor de meeste sites die gering van omvang zijn – en beter dan veel betaalde software – de andere kosten vanaf 30 dollar per maand.



A/B Testsoftware


	[image: Image] Offermatica (www.offermatica.com)

	[image: Image] Vertster.com (www.vertster.com)

	[image: Image] Optimost (www.optimost.com)




Alles draait om testen, maar het testen van alle variabelen kan verwarrend zijn. Hoe weet je welke combinaties van koppen, tekst en beelden op je homepage tot de meeste verkopen leiden? In plaats van eerst een tijdje de ene versie te gebruiken en vervolgens de andere, iets wat veel tijd kost, kun je software gebruiken die verschillende versies van je homepage aan willekeurige potentiële klanten voorschotelt en vervolgens de berekeningen voor je maakt.



Goedkope gratis telefoonnummers


	[image: Image] TollFreeMAX (www.tollfreemax.com)
Met TollFreeMAX kun je je eigen gratis nummer gebruiken; gesprekken kunnen worden omgeleid naar ieder ander willekeurig nummer. Voicemails gaan naar je e-mailadres.




Het onderzoeken van concurrerend siteverkeer


	[image: Image] Alexa (www.alexa.com)
Kijk hoeveel bezoekers de concurrentie krijgt en wie er met hen ‘linkt’.




Freelance ontwerpers en programmeurs


	[image: Image] eLance (www.elance.com)

	[image: Image] CraigsList (www.craigslist.org)



__________________

38. www.news.com.com/2100-1017-269594.html?legacy=cnet.

39. Het kan illegaal zijn om klanten te laten betalen voordat het product wordt verzonden – daarom brengen we geen kosten in rekening – maar het is wel iets wat veel gedaan wordt. Waarom staat in zoveel advertenties dat levering drie tot vier weken kan duren als het drie tot vijf dagen duurt om een zending van New York naar Californië te krijgen? Het geeft bedrijven de tijd om het product te fabriceren en de creditcardbetaling van de klant te gebruiken om dit te financieren. Slim maar vaak onwettelijk.

40. Dit heeft betrekking op Sherwood en niet op Johanna.

41. Hoe kwam ik aan de meest succesvolle kop voor BodyQUICK (‘Gegarandeerd de snelste manier om je kracht en snelheid te vergroten’)? Ik heb hem geleend van de langstlopende en dus meest winstgevende kop van Rosetta Stone: ‘Gegarandeerd de snelste manier om een taal te leren.’ Het wiel opnieuw uitvinden is duur – word een scherpe waarnemer van dingen die al goed werken en pas deze aan.

42. Sherwood vermeldt verzending en afhandeling voorafgaand aan de laatste bestelpagina zodat de mensen de bestelling niet afronden alleen maar om de totaalprijs te kunnen zien. Hij wil dat deze ‘bestellingen’ echte bestellingen zijn en niet alleen maar prijscontroles.

43. Houd in gedachten dat 100 specifieke termen à $0,10 per klik beter werken dan 10 ruimere termen à $1,00 per klik. Hoe meer je besteedt en dus hoe meer bezoekers je genereert, hoe meer statistische geldigheid de resultaten zullen hebben. Als de begroting het toestaat, verhoog dan het aantal verwante termen en dagelijkse uitgaven zodat de hele PPC-test $500 tot $1000 kost.

44. Dit is een chequerekening voor het ontvangen van creditcardbetalingen.

45. Zet dit op met gebruikmaking van de diensten die aan het eind van dit en het volgende hoofdstuk worden beschreven.

46. Zie het online bonushoofdstuk op www.fourhourworkweek.com om al deze termen in hun context te begrijpen.

47. Paper trading betekent het vaststellen van een denkbeeldig budget, het ‘kopen’ van aandelen (en het noteren van hun waarde op een stuk papier), en het volgen van hun waarde in de loop der tijd om te zien hoe je investering het zou hebben gedaan als hij echt was geweest. Het is een risicoloze methode om je investeringsvaardigheden te vergroten zonder dat er echt iets op het spel staat.
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Inkomsten op de automatische piloot III

[image: Image]MBA – MANAGEMENT BY ABSENCE




De fabriek van de toekomst zal slechts twee werknemers hebben, een man en een hond. De man is er om de hond te voeren en de hond is er om ervoor te zorgen dat de man van de machines afblijft.


– WARREN G. BENNIS, University of Southern California, hoogleraar business administration, adviseur van Ronald Reagan en John F. Kennedy





De meeste ondernemers gaan niet van start met automatisering als doel. Hierdoor zijn ze vatbaar voor enorme verwarring in een wereld waarin iedere managementgoeroe de vorige tegenspreekt. Kijk hier eens naar.


Een bedrijf is sterker als het onderling verbonden is door liefde en niet door angst… Als de werknemers op de eerste plaats komen, zijn ze gelukkig.


– HERB KELLEHER, medeoprichter van Southwest Airlines



Kijk, jochie, ik heb dit bedrijf opgebouwd door een klootzak te zijn. Ik geef er leiding aan door een klootzak te zijn en ik zal altijd een klootzak blijven. En haal het niet in je hoofd om te proberen me te veranderen. 48


– CHARLES REVSON, oprichter van Revlon, tegen een seniormanager in zijn bedrijf





Hmm… Naar wie moet je luisteren? Als je snel van begrip bent, merk je dat ik je net een of-ofoptie heb gegeven. Het goede nieuws is dat er, zoals gewoonlijk, ook een derde optie is.

De tegenstrijdige adviezen die je in managementboeken en elders aantreft, houden meestal verband met het aansturen van werknemers – hoe om te gaan met het menselijke element. Volgens Herb moet je ze knuffelen, volgens Revson moet je ze een schop onder hun kont geven, maar volgens mij los je het probleem op door het gewoonweg te elimineren: verwijder het menselijke element.

Als je een product hebt dat goed verkoopt, wordt het tijd om een zelfcorrigerende bedrijfsstructuur te ontwerpen, die geen aansturing van buitenaf nodig heeft.

De CEO op afstand


Ons vermogen om ons voor elkaar te verbergen is een zegen, want mensen zijn wilde beesten; zonder deze bescherming zouden ze elkaar verslinden.


– HENRY WARD BEECHER, Amerikaanse strijder voor afschaffing van de slavernij, ‘Gezegden uit Plymouth Pulpit’.





Pennsylvania

In een 200 jaar oude stenen boerderij verloopt een onopvallend ‘experiment in 21STE eeuws leiderschap’ precies zoals gepland.49

Stephen McDonnell bekijkt boven, op zijn pantoffels, een spread -sheet op de computer. De omzet van zijn bedrijf is sinds de oprichting met 30 procent per jaar gestegen en hij kan meer tijd met zijn drie dochters doorbrengen dan hij ooit voor mogelijk had gehouden.

Hij staat erop dat hij als CEO van Applegate Farms slechts één dag per week op het hoofdkantoor in Bridgewater, New Jersey, doorbrengt. Hij is natuurlijk niet de enige CEO die tijd thuis doorbrengt – er zijn er honderden die een hartaanval of een burn-out krijgen en tijd nodig hebben om te herstellen – maar er is één groot verschil. McDonnell doet het al meer dan 17 jaar. En wat nog zeldzamer is, hij begon ermee net een half jaar nadat hij het bedrijf had opgericht.

Deze opzettelijke afwezigheid heeft hem in staat gesteld om geen persoonsgestuurd bedrijf op te zetten, maar een procesgestuurd bedrijf. Beperkte contacten met managers dwingen een ondernemer om operationele regels vast te leggen die anderen in staat stellen om zelf problemen op te lossen in plaats van hem te bellen.

Dit geldt niet alleen voor kleine ondernemingen. Applegate Farms verkoopt meer dan 120 verschillende organische en natuurlijke vleesproducten aan grote detailhandelaren en heeft een omzet van meer dan 35 miljoen dollar per jaar.

Dat is allemaal mogelijk omdat McDonnell van start ging met een einddoel voor ogen.

Achter de schermen: de structuur van de muze


Niemand mag de grote Oz zien, dat is een bevel! Niets en niemand niet!


– WACHTER VAN SMARAGDSTAD, The Wizard of Oz





Beginnen met een einddoel voor ogen – een organisatieschema van het uiteindelijke bedrijf – is niets nieuws.

Wayne Huizenga, een beruchte dealmaker in de VS, kopieerde het organogram van McDonald's om van Blockbuster een miljardengigant te maken, en tientallen anderen hebben min of meer hetzelfde gedaan. In ons geval is alleen ‘het einddoel dat we voor ogen hebben’ anders. Het is niet ons doel een bedrijf te creëren dat zo groot mogelijk wordt, maar een bedrijf dat ons zo min mogelijk bezighoudt. De structuur moet ervoor zorgen dat we buiten in plaats van boven aan de informatiestroom staan.

De eerste keer dat ik het probeerde, deed ik het niet goed.

In 2003 werd ik in mijn kantoor aan huis geïnterviewd voor een documentaire getiteld As seen on TV. We werden iedere 20 tot 30 seconden onderbroken door piepende e-mailberichten en rinkelende telefoons. Ik kon ze niet laten piepen en rinkelen omdat er tientallen beslissingen moesten worden genomen, en wel door mij. Als ik er niet voor zorgde dat de treinen op tijd reden en de branden werden geblust, dan deed niemand het.






 
De Anatomie van automatisering

De virtuele structuur van de vierurige werkweek
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De koek verdelen: de kosten van UITVOERDER

Iedere UITVOERDER krijgt een stukje van de inkomstenkoek. In het geval van een product van $80,- dat wordt verkocht via de telefoon en ontwikkeld met de hulp van een deskundige die een royalty krijgt, ziet de winst-verliesverdeling er ongeveer als volgt uit. Het is aan te bevelen bij het berekenen van winstmarges uit te gaan van hoger dan verwachte uitgaven. Hiermee worden onvoorziene kosten (ofwel: mislukkingen) en de post diverse, maandelijkse rapportage, ENZ.. gedekt.

OMZET


	Productprijs	$ 80,-
	Verzending/afhandeling	$ 12,95
	Totale omzet	$ 92,95

KOSTEN


	Productfabricage	$ 10,-
	Callcenter ($0,83 per minuut × gemiddelde beltijd van vier minuten)	$ 3,32
	Verzending	$ 5,80
	Fulfillment ($1,85 per verpakking + $0,50 voor dozen/verpakkingsmateriaal)	$ 2,35
	Verwerking creditcard (2,75% van $92,95)	$ 2,56
	Retouren + afgewezen creditcards (6% van $92,95)	$ 5,58
	Royalty's (5% van inkoopprijs van $48 [80 × 0,6])	$ 2,40
	Totale kosten	$ 32,01
	Winst (omzet minus kosten)
	$ 60,94

Hoe bepaal je de reclamekosten? Als een advertentie van $1.000 of $1.000 aan ppc 50 verkopen genereert, bedragen de reclamekosten per besteld artikel $20,-.

De feitelijke winst per eenheid komt dan uit op $40,94.



Na dat interview stelde ik mij een nieuw doel en toen ik een half jaar later weer werd geïnterviewd als vervolg op de eerdere documentaire, was er vooral één verandering die opviel: de stilte. Ik had het bedrijf van de grond af opnieuw vormgegeven, zodat ik geen telefoongesprekken en emails hoefde te beantwoorden.

Mensen vragen me vaak hoe groot mijn bedrijf is – hoeveel mensen ik fulltime in dienst heb. Het antwoord is één. De meeste mensen haken dan af. Maar als iemand me zou vragen hoeveel mensen BrainQUICKEN runnen, is het antwoord anders: tussen de 200 en de 300. Ik ben de onzichtbare factor.

Van advertenties – op papier in dit geval – tot geld naar de bank brengen, het schema op blz. 202 is een gesimplificeerde versie van de structuur van mijn bedrijf, inclusief wat kostenvoorbeelden. Als je een product hebt ontwikkeld op basis van de richtlijnen uit de vorige twee hoofdstukken, past dat feilloos in deze structuur.

En waar sta ik in het diagram? Nergens.

Ik ben geen tolhuisje waar alles langs moet. Ik ben eerder een politieman langs de weg die zo nodig kan ingrijpen, en ik controleer iedere maandag de gedetailleerde rapportages van fulfillment en op de eerste dag van de maand hun maandrapportages. Dit laatste rapport bevat de bestellingen die via het callcenter gedaan zijn en die ik kan vergelijken met de rekeningen die het callcenter me stuurt om de winst te bepalen. Verder controleer ik de eerste en de vijftiende van de maand de rekeningen online op vreemde afschrijvingen. Als ik iets vind, is het met één email te repareren en zo niet, dan ga ik weer verder met kendo, schilderen, wandelen, of wat ik op dat moment ook aan het doen was.

Haal jezelf uit het organisatieschema: wanneer en hoe


Het systeem is de oplossing


– AT&T





Het schema op blz. 202 is je ruwe blauwdruk voor het ontwerpen van een zelfsturende virtuele structuur. Er kunnen dingen anders zijn – meer of minder elementen – maar de hoofdprincipes zijn hetzelfde.


1. Maak waar mogelijk gebruik van outsourcingbedrijven die gespecialiseerd zijn in een bepaalde functie en niet van freelancers. Als er dan iemand ontslagen wordt, weggaat of zijn werk niet goed doet, kun je hem vervangen zonder dat je werk komt stil te liggen. Huur meerdere goed opgeleide mensen in die gedetailleerde rapportages kunnen leveren en die elkaar, zo nodig, kunnen vervangen.

2. Verzeker je ervan dat alle outsourcers bereid zijn om onderling te communiceren om problemen op te lossen en geef ze schriftelijk toestemming om de meeste niet al te kostbare beslissingen te nemen zonder eerst jouw toestemming te vragen. (Ik begon met bedragen tot 100 dollar en verhoogde dat na twee maanden tot 400 dollar.)



Hoe kom je zover? Je zou kunnen kijken op welk punt ondernemers meestal hun eerste impuls verliezen en vastlopen.

De meeste ondernemers beginnen met de goedkoopst mogelijke hulpmiddelen, ze improviseren en doen veel zelf om met zo min mogelijk geld van start te kunnen gaan. Dat is het probleem niet. Integendeel, het is nodig; alleen zo kunnen ondernemers later hun outsourcers instrueren. Het probleem is dat diezelfde ondernemers niet weten wanneer en hoe ze zichzelf of hun keukentafelinfrastructuur moeten vervangen door iets wat berekend is op groei.

Met iets wat berekend is op groei bedoel ik een bedrijfsstructuur die net zo goed 10.000 als 10 bestellingen per week aan kan. Dit vereist dat je je besluitvormingsverantwoordelijkheden minimaliseert, zodat je onafhankelijk wordt van de factor tijd terwijl je de randvoorwaarden creëert voor het verdubbelen of verdrievoudigen van je inkomsten zonder dat je meer uren gaat werken.

Bel de bedrijven aan het eind van dit hoofdstuk om de kosten te onderzoeken. Plan en begroot dienovereenkomstig om je infrastructuur op te waarderen aan de hand van de volgende mijlpalen.

Fase 1: 0-50 eenheden verzonden product

Doe het zelf: zet je telefoonnummer op de site voor zowel algemene vragen als het opnemen van bestellingen – dit is in het begin belangrijk – en neem klanttelefoontjes aan om vast te stellen welke vragen er zoal worden gesteld, zodat je die later in je online-FAQ kunt beantwoorden. Deze FAQ zal ook het belangrijkste lesmateriaal vormen voor het trainen van je telefoonmedewerkers en het ontwikkelen van je verkoopscripten.

Is je PPC, je offlineadvertentie of je website te vaag of misleidend en trek je ongekwalificeerde en tijdrovende consumenten aan? Verander dit dan zodanig dat veelvoorkomende vragen worden beantwoord; verduidelijk de mogelijkheden van je product (maar geef ook aan wat het niet is en doet).

Beantwoord al je e-mails en sla je reacties op in een aparte map die je ‘vragen klantenservice’ noemt. Stuur jezelf een kopietje van je antwoorden en vermeld het soort klantvraag in het onderwerp voor latere rubricering. Verpak en verzend alle producten zelf zodat je de goedkoopste opties voor beide te weten komt. Onderzoek de mogelijkheden van het openen van een zakelijke rekening bij een kleine plaatselijke bank (daar is het gemakkelijker dan bij grote banken) voor toekomstige uitbestede creditcardverwerking.

Fase II: >10 eenheden per week verzonden

Zet de uitgebreide FAQ op je website en blijf antwoorden geven op veelvoorkomende vragen. Zoek in de Gouden Gids naar plaatselijke ‘fulfillmentbedrijven’ of ‘verzendbedrijven’. Als je daar of op internet niets kunt vinden, bel dan plaatselijke drukkerijen en vraag hun om aanbevelingen. Beperk je keuze tot die bedrijven (meestal de kleinste) die ermee instemmen geen opzetkosten en maandelijkse minima te berekenen. Als dat niet mogelijk is, vraag dan om ten minste 50 procent korting op beide en vraag of de opzetkosten kunnen worden verrekend als voorschot op verzend- of andere kosten.

Zoek een bedrijf dat ook kan reageren op e-mails over de orderstatus (ideaal) of telefoontjes van klanten. De e-mails uit je klantenservicemap dienen vervolgens voor kopieer- en plakantwoorden, vooral voor e-mails over orderstatus en verzoeken om terugbetaling.50

Om allerlei kosten te verlagen of te elimineren, leg je uit dat je een startend bedrijf bent en dat je budget beperkt is. Zeg dat je het geld nodig hebt voor reclame die voor meer bestellingen zal zorgen. Noem zo nodig concurrerende bedrijven die je misschien wilt benaderen en vergelijk ze met elkaar; gebruik daarbij lagere prijzen of concessies van de een om grotere kortingen of bonussen bij de ander te bedingen.

Vraag om ten minste drie referenties van klanten voordat je een eindselectie maakt en gebruik de volgende tekst om negatieve commentaren uit te lokken: ‘Ik begrijp dat ze goed zijn, maar iedereen heeft zijn zwakke puntjes. Als je moest aangeven waarover je eventuele problemen met ze hebt gehad of waar ze minder goed in zijn, wat zou je dan zeggen? Kun je misschien een incident of een verschil van inzicht beschrijven? Ik weet dat je die overal hebt, dus het zal niet zwaar wegen in mijn beslissing, en het blijft uiteraard vertrouwelijk.’

Vraag na een maand van prompte betaling voor hun diensten om een betalingstermijn van 30 dagen netto – betaling 30 dagen nadat de dienst is geleverd. Over al deze punten is het gemakkelijker onderhandelen met kleine bedrijven die je klandizie nodig hebben. Laat, zodra je een fulfillmentbedrijf geselecteerd hebt, je contractfabrikant de producten direct daarnaartoe sturen en zet het e-mailadres (je kunt een adres van je eigen domein gebruiken en dat omleiden) of telefoonnummer van het fulfillmentbedrijf op de onlinepagina voor vragen over orderstatus.

Fase III: >20 eenheden per week verzonden

Nu heb je het geld om de opzetkosten en de maandelijkse minimumtarieven van grotere outsourcers te betalen. Bel end-to-end-fulfillmentfirma's die het gehele proces voor hun rekening nemen – van de status van bestellingen tot retourzendingen en terugbetalingen. Praat met ze over kosten en vraag hun om doorverwijzingen naar callcenters en creditcardverwerkers waar ze mee hebben samengewerkt op het gebied van bestandsoverdracht en het oplossen van problemen. Bouw geen structuur van bedrijven die elkaar niet kennen – dat leidt maar tot programmeerkosten en fouten, die beide veel geld kosten.

Maak eerst een account met de creditcardverwerker; hiervoor heb je je eigen zakelijke rekening nodig. Dit is cruciaal, want het fulfillmentbedrijf kan alleen terugstortingen en afgewezen creditcards afhandelen die betrekking hebben op transacties die ze zelf naar een uitvoerende creditcardverwerker sturen.

Het is ook mogelijk om een account te openen bij een van de callcenters die je nieuwe fulfillmentbedrijf je aanraadt. Zij hebben vaak gratis nummers die je kunt gebruiken, zodat je zelf geen nummer hoeft aan te vragen. Kijk tijdens de testfase goed naar de kostenverdeling van bestellingen die online naar een telefoonnummer worden gedaan en vraag je af of de extra inkomsten opwegen tegen het gedoe. Vaak is dat niet zo. Mensen die telefonisch willen bestellen, bestellen vaak online als je ze geen andere mogelijkheid biedt.

Zoek voordat je je aanmeldt bij een callcenter een aantal gratis nummers op waar zij de afhandeling voor doen en voer testgesprekken; stel moeilijke productgerelateerde vragen en peil de verkoopcapaciteiten van de medewerkers. Bel ieder nummer ten minste drie keer ('s morgens, 's middags en 's avonds) en let op de doorslaggevende factor: wachttijd. De telefoon moet binnen drie tot vier keer overgaan worden opgenomen, en als je in de wacht wordt gezet, hoe korter hoe beter. Meer dan 15 seconden leidt tot te veel ophangers en verspilde advertentiekosten.

De kunst van de besluiteloosheid: minder opties betekent meer inkomsten


Bedrijven gaan op de fles als ze verkeerde besluiten nemen of, en dat is net zo belangrijk, als ze te veel besluiten nemen. Dat laatste zorgt voor complexiteit.


– MIKE MAPLES, medeoprichter van Motive Communications (IPO met 260 miljoen dollar marktkapitalisatie), oprichter en CEO van Tivoli (verkocht aan IBM voor 750 miljoen dollar) en investeerder in bedrijven zoals Digg.com





Joseph Sugarman is het marketinggenie achter tientallen directrespons- en retailsuccessen, waaronder het fenomeen BluBlocker-zonnebrillen. Voorafgaand aan zijn megasuccessen op televisie (hij verkocht 20.000 BluBlockers binnen een kwartier na zijn eerste optreden op VQC) waren de gedrukte media zijn domein; hij verdiende miljoenen en bouwde een imperium op onder de naam JS&A Group. Hij werd ooit aangenomen om een advertentie voor een horlogecollectie van een fabrikant te ontwerpen. De fabrikant wilde negen verschillende horloges in de advertentie hebben, maar Joe raadde hem aan er maar één af te beelden. De klant drong aan en Joe bood aan om beide te doen en ze in hetzelfde nummer van The Wall Street Journal te testen. Op de aanbieding met het enkele horloge kwam zes keer zoveel respons als op de aanbieding met negen horloges.51

Henry Ford zei ooit over zijn Ford, de best verkopende auto aller tijden,52 ‘De klant kan iedere kleur krijgen die hij wil, zolang het maar zwart is.’ Hij begreep iets wat zakenmensen lijken te zijn vergeten: dienstverlening aan de klant (‘klantenservice’) betekent niet dat je een loopjongen wordt die aan elke gril tegemoetkomt. Klantenservice betekent dat je een uitstekend product levert tegen een acceptabele prijs en dat je zo snel mogelijk legitieme problemen oplost (zoekgeraakte verzendingen, vervangingen, terugbetalingen). Dat is alles.

Hoe meer opties je de klant biedt, hoe meer besluiteloosheid je cre -eert en hoe minder bestellingen je ontvangt – dat is al met al slechte service. Bovendien, hoe meer opties je de klant biedt, hoe meer werk je creëert voor je productie en je klantenservice.

De kunst van de besluiteloosheid betekent het minimaliseren van het aantal beslissingen dat je klant kan of moet nemen. Hier volgen een paar methoden, die ik en andere nieuwe rijken hebben gebruikt om de dienstverleningsoverhead met 20 tot 80 procent terug te brengen.

	Bied slechts een of twee productkeuzes (bijvoorbeeld ‘normaal’ en ‘premium’)

	Bied geen verschillende verzendmogelijkheden. Bied één snelle methode aan en reken extra voor een betere optie.

	Bied geen 24 uurs- of spoedverzending aan (je kunt mensen eventueel doorverwijzen naar een groothandel die dat wel doet; dit geldt voor alle genoemde punten); dit soort verzendmethoden zorgt voor honderden ongeruste telefoontjes.

	Doe helemaal niet aan telefonische bestellingen en verwijs alle potentiële klanten door naar een onlinebestelmogelijkheid. Dit lijkt overdreven totdat je beseft dat succesverhalen als Amazon.com gebaseerd zijn op deze kostenbesparing.

	Bied geen internationale verzendingen aan. Tien minuten besteden aan het invullen van douaneformulieren en vervolgens te maken krijgen met klagende klanten als het product 20 tot 100 procent meer kost als gevolg van tarieven en heffingen is even leuk als met je hoofd op een stoeprand belanden en ongeveer even winstgevend.


Sommige van deze beleidslijnen hebben te maken met wat misschien wel de grootste tijdbespaarder is van allemaal: klantselectie.

Niet alle klanten zijn uit hetzelfde hout gesneden

Als je eenmaal in fase III zit en wat cashflow hebt, wordt het tijd om je klantenbestand te evalueren en de kudde wat uit te dunnen. Je hebt goede en slechte versies van alle dingen: goed eten, slecht eten; goede films, slechte films; goede seks, slechte seks; en, ja, ook goede klanten en slechte klanten. Besluit nu meteen om alleen zaken te doen met goede klanten en vermijd de slechte. Ik raad je aan om de klant te zien als een gelijkwaardige handelspartner en niet als een onfeilbare zegening voor de mensheid die koste wat het kost behaagd moet worden. Als je een uitstekend product verkoopt voor een aanvaardbare prijs, is er sprake van een gelijkwaardige deal en niet van een smeekbede van een ondergeschikte (de klant) aan een superieur. Wees professioneel maar ga nooit door het stof voor onredelijke mensen.

In plaats van probleemklanten in goede banen te leiden, kun je er beter voor zorgen dat ze helemaal niets bij je bestellen.

Ik ken tientallen nieuwe rijken die bepaalde betalingsvormen niet accepteren. Sommige mensen zouden zeggen: ‘Wat stom, je geeft 10 tot 15 procent van je omzet op!’ De nieuwe rijken zou daarop antwoorden: ‘Dat is zo, maar ik vermijd zo ook de 10 tot 15 procent van de klanten die verantwoordelijk is voor 40 procent van de onkosten en die 40 procent van mijn tijd in beslag neemt.’ Een klassiek geval van 80/20.

Diegenen die het minste uitgeven en het meeste vragen voordat ze bestellen, zullen dat ook na de aankoop doen. Hen buiten de deur houden is niet alleen een goede levensstijlbeslissing, maar ook een goede financiële beslissing. Klanten die weinig winst en veel gedoe opleveren, bellen graag met telefonisten en houden hen 30 minuten aan de praat met vragen die onbelangrijk zijn of die ook online worden beantwoord, kosten – in mijn geval – 24,90 dollar (30 × 0,83 dollar) per incident en slokken zo de minuscule winst die ze in eerste instantie opleverden weer op.

De mensen die het meeste uitgeven, klagen het minste. Naast de premiumprijsstelling van 50 tot 200 dollar, zijn hier nog wat aanvullende richtlijnen om de winstgevende en kostenbesparende klanten aan te trekken die we graag willen hebben.

	Accepteer geen betaling per cheque, postwissel of iets dergelijks.

	Verhoog de minimale afname voor de detailhandel tot 12 à 100 eenheden en vraag om een btw-nummer om zo winkeliers te selecteren die echte zakenmensen zijn en geen tijdrovende nieuwelingen. Begin geen privémanagementcursus.

	Verwijs alle winkeliers naar een onlineformulier dat ze moeten afdrukken, invullen en faxen. Onderhandel nooit over prijzen en stem niet in met lagere prijzen voor grotere bestellingen. Beroep je op ‘bedrijfsbeleid’ dat het gevolg is van problemen in het verleden.

	Bied laaggeprijsde producten in plaats van gratis producten aan om contactinformatie voor nieuwe verkopen te verkrijgen. Iets gratis aanbieden is de beste manier om tijdverslinders aan te trekken en geld te besteden aan mensen die dat niet met gelijke munt terugbetalen.

	Bied een verlies-winstgarantie (zie ingekaderde tekst p. 212-213) in plaats van gratis proefproducten.

	Accepteer geen bestellingen uit landen die bekendstaan om hun postfraude, zoals Nigeria.


Maak van je klantenbestand een exclusieve club en behandel de leden goed als ze eenmaal geaccepteerd zijn.


De verlies-winstgarantie –
hoe verkoop ik wat dan ook aan wie dan ook


Als je garantie wilt, moet je een broodrooster kopen.

– CLINT EASTWOOD



De niet-goed-geld-teruggarantie is verleden tijd. Het heeft niet meer de glans die het vroeger had. Als een product niet werkt, ben ik bedrogen. Bovendien ben ik gedwongen om een middag op het postkantoor door te brengen om het te retourneren. Dit kost me meer dan de prijs die ik voor het product heb betaald, zowel in tijd als in geld. Risico's uitsluiten is gewoon niet voldoende.

Hier komen we op het verwaarloosde terrein van de verlies-winstgarantie en risicobeperking. Nieuwe rijken gebruiken iets wat de meeste mensen als een doekje voor het bloeden beschouwen – een garantie – als een essentieel verkoopmiddel.

Nieuwe rijken streven ernaar om een product winstgevend te maken voor de klant, zelfs als het niet werkt. Verlies-winstgaranties nemen niet alleen het risico voor de klant weg, maar zetten ook de financiële positie van het bedrijf op het spel.

Hier volgen een aantal voorbeelden van de daad (het geld) bij het woord voegen.


Binnen een half uur bezorgd of gratis pizza!

(Domino's Pizza heeft haar bedrijf gebaseerd op deze garantie.)

We zijn er zo zeker van dat u tevreden zult zijn over CIALIS dat we een ander merk naar keuze betalen als dat niet zo is.

(Het ‘CIALIS® Promis Program’ houdt in dat klanten een gratis monster van het middel krijgen en dat een product van de concurrent wordt betaald als CIALIS niet aan de hoge verwachtingen voldoet.)

Als uw auto wordt gestolen, betalen we 500 dollar eigen bijdrage aan de verzekering.

(Deze garantie droeg ertoe bij dat THE CLUB het best verkopende mechanische antidiefstalmiddel ter wereld werd.)

110 procent garantie dat het product binnen een uur na inname van de eerste dosis werkt.

(Dit gold voor BodyQUICK en was een primeur onder voedingssupplementen voor sporters. Ik bood klanten niet alleen hun geld terug als het product niet binnen een uur na inname van de eerste dosis werkte, maar ook een cheque voor 10 procent van het bedrag.)



De verlies-winstgarantie lijkt misschien een groot risico, vooral omdat het kan worden gebruikt om winst te maken, zoals in het voorbeeld van BodyQUICK, toch is het niet zo… áls je product zijn werk doet. De meeste mensen zijn eerlijk.

Laten we eens naar wat cijfers kijken.

Het percentage retourzendingen voor BodyQUICK bedroeg, ondanks (maar gedeeltelijk ook dankzij53) een retourperiode van 60 dagen, 3 procent in een bedrijfstak waar het gemiddelde op 12 tot 15 procent ligt bij een normale 100 procent geld-teruggarantie binnen 30 dagen na aankoop. De omzet steeg binnen vier weken na introductie van de 110 procentgarantie met meer dan 300 procent en het aantal retourzendingen nam over het geheel genomen af.

Johanna paste dit winst-verliesaanbod aan en kwam met: ‘Vergroot binnen twee weken je lenigheid als sporter met 40 procent of je krijgt al je geld (ook de verzendkosten) terug en je mag de bonus-cd van twintig minuten houden.’

Ook Sherwood vond zijn garantie: ‘Als u ooit een comfortabeler shirt dan dit gedragen hebt, stuur het dan retour en u krijgt tweemaal de aankoopprijs terug. Bovendien krijgt u levenslange garantie – als een shirt tekenen van slijtage vertoont, stuur het dan retour en wij vervangen het gratis door een nieuw.’

Beiden zagen hun omzet gedurende de eerste twee maanden met meer dan 200 procent stijgen. Het percentage retourzendingen bij Johanna bleef gelijk; bij Sherwood nam het aantal met 50 procent toe, van 2 naar 3 procent. Helemaal geen ramp dus. In plaats van er 50 te verkopen en er één terug te krijgen met 100 procent garantie [een omzet van (50 × $100) – $100 = $4.900], verkocht hij er 200 en kreeg hij er zes terug met 200 procent garantie [een omzet van (200 × $100) – (6 × $200) = $18.800]. Ik zou persoonlijk voor het laatste kiezen.

Verlies-winst is de nieuwe win-winsituatie. Doe er je voordeel mee.




Hoe kom ik binnen 45 minuten over als een topmanager


Heb je er genoeg van steeds weer in het stof te bijten? Ik beloof je nieuwe spieren in een paar dagen tijd!

– CHARLES ATLAS, sterke man, die via stripboeken voor meer dan 30 miljoen dollar aan krachttrainingen op basis van ‘dynamische spanning’ verkocht.



Als je grootwinkelbedrijven of potentiële partners wilt benaderen, kan de geringe omvang van je bedrijf een struikelblok zijn. Deze vorm van discriminatie is vaak net zo onoverkomelijk als ongefundeerd. Gelukkig kunnen een paar simpele stappen je imago als bedrijfstycoon drastisch opvijzelen en je muze in hooguit 45 minuten van keukentafelnaar bestuurskamerniveau tillen.


1. Geef je niet uit voor CEO of oprichter.

Als je jezelf CEO of oprichter noemt, weet iedereen dat het om een start-up gaat. Geef jezelf de functie van ‘vice-president’ (VP), ‘directeur’ of iets dergelijks, waar je afhankelijk van de situatie iets aan kunt toevoegen (verkoopdirecteur, directeur businessdevelopment, of iets dergelijks). Denk er verder om dat het voor onderhandelingsdoeleinden beter is niet de indruk te wekken dat jij degene bent die de uiteindelijke beslissing neemt.

2. Zet meerdere e-mailadressen en telefoonnummers op de website.

Vermeld op de contactpagina verschillende e-mailadressen voor verschillende afdelingen, zoals ‘human resources’, ‘verkoop’, ‘informatie’, ‘distributie’, ‘media/PR’, ‘investeerders’, ‘informatie website’, ‘orderstatus’, enzovoort. In het begin worden deze allemaal doorgestuurd naar je e-mailadres. In fase III worden ze doorgestuurd naar de betreffende outsourcers. Op dezelfde manier kunnen meerdere gratis telefoonummers worden gebruikt.

3. Maak gebruik van een receptioniste op afstand.

Voor nog geen 20 euro kun je als een megabedrijf klinken. Via een site als www.angel.com kun je binnen tien minuten een gratis telefoonnummer instellen dat klanten begroet met een tekst als: ‘Hartelijk welkom bij [bedrijfsnaam]. Noem uw naam of de persoon of de afdeling die u wilt spreken, of blijf wachten voor een overzicht van de verschillende opties.’

Na het inspreken van de betreffende naam of afdeling, wordt de beller doorgestuurd naar het telefoonnummer dat je daartoe bestemd hebt of naar de betreffende outsourcer – compleet met wachtmuziekje.

4. Vermeld geen thuisadres.

Als je geen ongewenste bezoekers wilt, vermeld dan niet je thuisadres. Als je nog geen end-to-end-fulfillmentbedrijf hebt dat betalingen kan afhandelen, gebruik dan een postbusnummer.



Vouw dit verder uit en creëer een imago van professionaliteit. Afmeting is wel degelijk belangrijk, althans vermeende afmeting.



[image: Image] UITDAGING

Relaxen in het openbaar (twee dagen)

Dit is de laatste uitdaging voorafgaand aan het hoofdstuk dat de ongemakkelijkste stap voor kantoorwerkers behandelt: onderhandelen over een arbeidsovereenkomst op afstand. Deze uitdaging moet leuk zijn, maar ook – in ondubbelzinnige termen – aantonen dat de regels die de meeste mensen hanteren niets anders zijn dan sociale conventies. Er zijn geen juridische belemmeringen om je ervan te weerhouden je ideale leven te creëren… of gewoon lol te hebben en anderen in verwarring te brengen.

Relaxen in het openbaar, klinkt gemakkelijk, toch? Ik sta erom bekend dat ik in stijl kan relaxen om mijn vrienden aan het lachen te maken. Dit is mijn voorstel, en het maakt niets uit of je man of vrouw bent, 20 of 60, Mongoliër of buitenaards. Ik noem dit een ‘time-out’.

Ga gedurende twee dagen eenmaal daags gewoon ergens midden in een mensenmassa op de grond liggen. Lunchtijd is perfect. Het kan een druk belopen trottoir zijn, een populaire koffietent, een uitpuilend café. Er komt geen echte techniek bij kijken. Ga gewoon liggen en houd je zo'n tien seconden koest, sta vervolgens weer op en ga verder met wat je daarvoor aan het doen was. Ik deed dit vaak in clubs om ruimte te maken voor een breakdancecirkel. Niemand reageerde op mijn smeekbeden, maar door languit te gaan lukte het wel.

Leg het helemaal niet uit. Als iemand je er achteraf naar vraagt (mensen zijn te zeer in de war om je iets te vragen terwijl je daar 10 seconden ligt), antwoord je: ‘Ik had gewoon zin om even te gaan liggen.’ Hoe minder je zegt, hoe grappiger en bevredigender het zal zijn. Doe het de eerste twee dagen tijdens solomissies, en doe het vervolgens met een groep vrienden als je daar zin in hebt. Je hebt gegarandeerd een opstootje.

Het is niet genoeg om buiten de gebaande paden te denken. Denken is passief. Leer jezelf aan om ook buiten de gebaande paden te handelen.

[image: Image] HULPMIDDELEN EN TRUCS

Groots overkomen – de virtuele receptionist en IVR

	[image: Image]Angel (www.angel.com)
Regel in vijf minuten een gratis nummer met een professioneel stemmenu (stemherkenningsopties, uitbreidingen enz.). Ongelofelijk.


	[image: Image]Ring Central (www.ringcentral.com)
Biedt gratis nummers, telefoonscreening en doorschakelen, voicemail, faxen versturen en ontvangen en boodschappenmelders aan, allemaal online.



Cd/dvd's kopiëren, inclusief drukwerk en productverpakking

	[image: Image]AVC Corporation (www.avccorp.com)

	[image: Image]SF Video (www.sfvideo.com)


Plaatselijke fulfillment (verzenden van minder dan 20 eenheden per week)

	[image: Image]Mailing Fulfillment Service Association (www.mfsanet.org)
End-to-end-fulfillmentcentra (verzenden van meer dan 20 eenheden per week, minimaal 500 dollar opzetkosten)


	[image: Image]Motivational Fulfillment (www.mfpsinc.com)
De geheime back-end-infrastructuur van campagnes van HBO, PBS, Comic Relief, Body by Jake en anderen.


	[image: Image]Moulton Fulfillment (www.moultonfulfillment.com)

	[image: Image]National Fulfillment (www.nationalfulfillment.com)
Gevestigd in centraal Tennessee om verzendtijd naar alle locaties binnen de VS te minimaliseren.



Callcenters die bestellingen aannemen (tarieven per minuut) Deze callcenters staan bekend om hun efficiënte orderverwerking. Met andere woorden, als je de productprijs vermeldt in een advertentie (‘harde aanbiedingen’), gratis informatie aanbiedt (leads genereert) en geen getrainde verkopers nodig hebt die bezwaren kunnen wegnemen, zijn dit goede mogelijkheden.

	[image: Image]West Teleservice (www.west.com)
Heeft wereldwijd 29.000 mensen in dienst en verwerkt miljarden minuten per jaar. Alle ondernemingen die grote aantallen producten verkopen tegen een lage prijs, maken hier gebruik van.


	[image: Image]LiveOps (www.liveops.com)
Met deze pionier op het gebied van telewerken kun je vaak lagere tarieven per minuut bedingen.


	[image: Image]Convergys (www.convergys.com)


Callcenters die ook verkopen (per minuut en/of op provisiebasis)

Deze callcenters worden ook wel verkoopcentra genoemd. Er werken speciaal opgeleide verkopers, die bellers overhalen om je product te kopen; de telefoontjes zijn reacties op een vermelding ‘bel voor informatie of voor een proefproduct’ in advertenties waarin geen prijs wordt genoemd (‘zachte aanbiedingen’). Ik werk met deze professionals, maar houd rekening met hogere kosten.

	[image: Image]InPulse (www.inpulseresponse.com)
Biedt alles om je campagne te managen, van scriptschrijvers tot consultants of interne trainers. Uitstekende reputatie.


	[image: Image]Protocol Marketing (www.protocolmarketing.com)
Eén van de klassieke verkoopgerichte callcenters. Ik heb jaren met ze gewerkt.


	[image: Image]Triton Technology (www.tritontechnology.com)
Verkoopcentrum op provisiebasis, staat bekend om zijn ongelofelijke verkoopcapaciteiten (zie de film Boiler Room en het personage van Alec Baldwin in Glengarry Glen Ross). Als je product minder dan 100 dollar kost, hoef je niet te bellen.



Creditcardverwerkers (je moet wel een zakelijke rekening bij je eigen bank hebben).

Deze bedrijven zijn, anders dan de in het laatste hoofdstuk vermelde opties, gespecialiseerd in het verwerken van creditcards, maar ook in de interactie die namens jou met het fulfillmentcentrum plaatsvindt, waardoor je zelf buiten schot blijft.

	[image: Image]TransFirst Payment processing (www.transfirst.com)

	[image: Image]Chase Paymentech (www.paymentech.com)

	[image: Image]TrustCommerce (www.trustcommerce.com)


Software voor partnerprogramma

	[image: Image]My Affiliate Program (www.myaffiliateprogram.com)


Bureaus voor goedkope media-inkoop

Als je naar een tijdschrift, radiostation of tv-zender gaat en je betaalt het standaardtarief, zul je het niet ver schoppen. Bespaar jezelf een heleboel hoofdpijn en kosten en overweeg met een reclamebureau in zee te gaan; zij kunnen in de media van hun keuze kortingen tot wel 90 procent bedingen.

	[image: Image]Manhattan Media (gedrukte media) (www.manhmedia.com)
Goed bureau met snelle werkwijze. Ik werk al vanaf het begin met ze.


	[image: Image]Novus Media (gedrukte media) (www.novusprintmedia.com)
Heeft relaties met meer dan 1400 uitgevers van tijdschriften en kranten en regelt een korting van gemiddeld 80 procent op het standaardtarief. Klanten zijn o.a. Sharper Image en Office Depot.


	[image: Image]Mercury Media (tv) (www.mercurymedia.com)
Het grootste niet-beursgenoteerde direct-respons-mediabureau in de Verenigde Staten is gespecialiseerd in televisie maar werkt ook met radio en gedrukte media. Ze bieden een volledig volg- en rapportagesysteem om het rendement van een campagne te bepalen.


	[image: Image]RevShare (tv) (www.revshare.com)
Hun motto is: ‘Betaal voor resultaten, niet voor tijd’. Met RevShare kun je de winst op nieuwe orders delen met televisiestations in plaats van vooraf te betalen voor mediatijd. Dit wordt in de televisie- en andere offlinemedia wel ‘per inquiry’ of ‘PI’ genoemd.


	[image: Image]Marketing Architects (radio) (www.marketingarchitects.com)
De de-factoleiders op het gebied van direct-respons-producten voor radio, maar nogal aan de dure kant. Bijna alle bedrijven met zeer succesvolle DR-producten – Carlton Sheets No Money Down, Tony Robbins enz. – hebben met hen gewerkt.


	[image: Image]Radio Direct Response (radio) (www.radiodirect.com)
Mark Lipsky heeft een geweldig bureau, met klanten variërend van kleine direct marketeers tot Travel Channel en Wells Fargo.



Onlinemarketing- en onderzoeksbureaus (beheer PPC-campagnes enz.)

Als je klein begint kun je een plaatselijke freelancer zoeken om je te helpen.

	[image: Image]SEMPO (www.sempo.org; zie de ledenlijst)


Uitstekende middelgrote bureaus.

	[image: Image]Clicks 2 Costumers (www.clicks2customers.com)

	[image: Image]Working Planet (www.workingplanet.com)


De echte professionals – campagnes vanaf een paar duizend dollar.

	[image: Image]Marketing Experiments (www.marketingexperiments.com)
(Dit is het bureau waar ik mee werk)


	[image: Image]Did It (www.did-it.com)

	[image: Image]Pepper Jam Search (www.pepperjamsearch.com)

	[image: Image]iProspect (www.iprospect.com)


Fullserviceproducenten van infomercials

Dit zijn de bedrijven die Oreck Direct, Nutrisystem, NordicTrack en Hooked on Phonics in de VS tot bekende namen hebben gemaakt. Hawthorne Direct heeft een uitstekende woordenlijst en beide sites bieden uitstekende hulpmiddelen. Bel ze alleen als je ten minste 15.000 dollar te besteden hebt voor een korte commercial of minimaal 50.000 dollar voor een lange infomercial.

	[image: Image]Hawthorne Direct (www.hawthornedirect.com)

	[image: Image]Script-to-Screen (www.scripttoscreen.com)


Productdistributie in de detailhandel en internationaal

Wil je je product op de planken van grote supermarkten of in een warenhuis in Japan? Soms is het de moeite waard om gebruik te maken van deskundigen met relaties om dat voor elkaar te krijgen.

	[image: Image]BJ Direct (internationaal) (www.bjgd.com)


Makelaars in beroemdheden

Wil je dat een beroemdheid je product ondersteunt of zegsman of -vrouw voor je campagne wordt? Dat kost je misschien wel veel minder dan je denkt, als je het goed doet. Ik weet van een kledingmerk dat ze een overeenkomst met de beste pitcher van het Major League-honkbal hebben voor amper 20.000 dollar per jaar. Dit zijn de bemiddelaars die het voor je kunnen regelen.

	[image: Image]Celeb Brokers (www.celebbrokers.com)
Bestuursvoorzitter Jack King was degene die me enthousiast maakte voor deze fascinerende wereld, die hij vanbinnen en vanbuiten kent.


	[image: Image]Celebrity Endorsement Network (www.celebrityendorsement.com)

	[image: Image]Contact Any Celebrity (www.contactanycelebrity.com)
Je kunt het zelf doen, zoals ik vele malen gedaan heb. Deze onlineadressenlijst en de behulpzame mensen die er werken, helpen je om iedere beroemdheid ter wereld op te sporen.



__________________

48 Richard Tedlow, Giants of Enterprise: Seven Business Innovators and the Empires They Built (2001; herdruk, New York: Harper Business, 2003).

49 Dit is een bewerking van ‘The Remote Control CEO’, tijdschrift Inc., oktober 2005.

50 Voorbeelden van e-mailreacties voor fulfillmentdoeleinden vind je op www.fourhourworkweek.com.

51 Joseph Sugarman, Advertising Secrets of the Written Word (DelStar Books, 1998).

52 Afhankelijk van degene die de rekensom maakt (aantal auto's versus bruto–omzet), zijn er mensen die claimen dat de oorspronkelijke Volkswagen Kever recordhouder is.

53 Om de klant een plezier te doen én om te profiteren van de universele luiheid van de mens (dat geldt ook voor mij) geef je zo veel mogelijk tijd om het product te overwegen of te vergeten. Ginsu-messen hadden een garantie van 50 jaar. Kun je een garantie van 60, 90 of zelfs 365 dagen geven? Peil eerst het percentage late retouren met een garantieperiode van 30 of 60 dagen (om de kosten te bepalen) en breid dat later uit.




Stap IV:
L staat voor Liberation (bevrijding)

Het is zo veel beter voor de mens om
ongelijk te hebben in vrijheid dan om
gelijk te hebben in ketenen.

– THOMAS H. HUXLEY, Engelse bioloog;
ook wel ‘Darwins buldog’ genoemd
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Hoe verdwijn ik van kantoor


Door trouw acht uur per dag te werken, zul je uiteindelijk misschien de baas worden en twaalf uur per dag gaan werken.


– ROBERT FROST, Amerikaans dichter en winnaar van vier Pulitzerprijzen



Op deze weg telt alleen de eerste stap.


– ST. JEAN-BAPTISTE – Marie Vianney, katholieke heilige, ‘Curé d'Ars’





Palo Alto, Californië

‘We gaan je telefoonrekening niet betalen.’

‘Dat vraag ik ook niet.’

Stilte. Vervolgens een knikje, een grimas en een blik van berusting.

‘Oké, dan – het is prima.’

En dat was dat, kat in 't bakkie. De vierenveertigjarige Dave Camarillo, levenslang werknemer, had de code gekraakt en begon aan zijn tweede leven.

Hij was niet ontslagen; er was niet tegen hem geschreeuwd. Zijn baas leek redelijk met de situatie om te kunnen gaan. Het mocht. Dave deed zijn werk goed en hij misdroeg zich niet ten overstaan van klanten, maar toch – hij was net een maand in China geweest zonder dat iemand het wist.

‘Het was bij lange na niet zo moeilijk als ik had gedacht.’

Dave werkt samen met 10.000 anderen bij Hewlett Packard (HP) en – tegen alle logica in – vindt hij het nog leuk ook. Hij heeft geen enkele behoefte om zijn eigen bedrijf te beginnen en heeft de afgelopen zeven jaar in 45 staten en 22 landen de technische klantenondersteuning gedaan. Maar een half jaar geleden had hij toch een probleempje.

Het was 1,60 meter lang en woog 55 kilo.

Had hij net als de meeste mannen last van bindingsangst? Wilde hij graag door het huis blijven rennen in zijn Spiderman-pak? Of kon hij geen afstand doen van de laatste strohalm van iedere zichzelf respecterende man, zijn PlayStation? Nee, dat had hij allemaal gehad. Dave was voor de bijl en klaar om op zijn knieën te gaan, maar hij kwam vakantiedagen tekort en zijn vriendin woonde buiten de stad. Ver buiten de stad – zo'n 9000 kilometer verderop.

Hij had haar ontmoet tijdens een klantbezoek in Shenzhen, China, en nu was het moment aangebroken om haar ouders te ontmoeten, ongeacht de logistiek.

Dave was kort daarvoor begonnen om thuis werkgerelateerde telefoontjes aan te nemen en, nou ja, home is where the heart is, toch? Eén vliegticket en een moderne gsm later vloog hij over de Stille Oceaan, op weg naar zijn eerste zevendaagse experiment. Twaalf tijdzones verder deed hij zijn aanzoek, zij zei ja, en in de VS wisten ze van niks.

De tweede reis was een dertigdaagse expeditie langs Chinese familieleden en maaltijden (iemand nog een stukje varkenssnuit?); aan het einde mocht Shumei Wu zich Shumei Wu Camarillo noemen. Thuis in Palo Alto werkte HP nog altijd aan het veroveren van de wereld, zonder te weten waar Dave was en zonder zich daar überhaupt druk over te maken. Hij liet zijn gesprekken doorschakelen naar de mobiele telefoon van zijn kersverse echtgenote, en alles was koek en ei.

Hij was weer terug in de VS. Dave hoopte er het beste van maar was op alles voorbereid. Hij had laten zien hoe mobiel hij was. De toekomst zag er absoluut flexibel uit. Om te beginnen gaat hij iedere zomer twee maanden naar China en daarna door naar Australië en Europa om de verloren tijd te compenseren, allemaal met de volledige steun van zijn baas.

Het geheim van deze bevrijding was simpel – hij had om vergeving achteraf gevraagd, niet om toestemming vooraf.

‘Ik had dertig jaar niet gereisd, dus waarom zou ik het niet doen?’ Dat is precies de vraag die je jezelf moet stellen: waarom zou je het niet doen?

Van kaste tot outcasts

De oude rijken, de upper class van weleer met zijn kastelen, zijn paardenraces en zijn irritante, kleine schoothondjes, werd gekenmerkt door verwevenheid met één vaste plek. Klinkende namen. Zomers in de Hamptons is zóóó jaren negentig.

Er vindt een wisseling van de wacht plaats. Vastzitten aan één plek wordt echt iets van de middenklasse. De nieuwe rijken zullen herkenbaar zijn aan een ongrijpbaarder macht dan gewoon geld – onbegrensde mobiliteit. Deze jetset bestaat niet alleen uit eigenaren van start-ups of freelancers. Ook werknemers kunnen dit bereiken.54

En ze kunnen dit niet alleen bereiken, steeds meer bedrijven wíllen ook dat ze dit bereiken. BestBuy, de elektronicagigant, stuurt momenteel duizenden mensen van zijn hoofdkantoor in Minnesota naar huis, om daar te werken. Dit heeft volgens hen niet alleen geleid tot lagere kosten, maar ook tot 10 tot 20 procent betere resultaten. Dit is de nieuwe mantra: werk waar en wanneer je maar wilt, als het werk maar gedaan wordt.

In Japan worden zombies in driedelige pakken die deel uitmaken van het negen-tot-vijfleger sarari-men – salarismannen – genoemd en de afgelopen jaren is er een nieuw werkwoord ontstaan: datsu-sara suru; ontsnappen aan (datsu) de salarisman (sara) levensstijl.

Het is nu aan jou om de datsu-sara te leren.55

Ruil je baas in voor bier: casestudy van een Oktoberfeest

Om je van je ketenen te bevrijden, moet je twee dingen doen: de zakelijke voordelen van werken op afstand aantonen en het te duur of te moeilijk maken om een verzoek daartoe te weigeren.

Kun je je Sherwood nog herinneren?

Zijn Franse shirts beginnen te lopen en hij wilde dolgraag de VS verlaten om een wereldreis te maken. Hij heeft nu meer dan genoeg geld, maar moet nog ontsnappen aan het constante toezicht op kantoor voordat hij alle tijdbesparende middelen uit het hoofdstuk Elimineren kan implementeren en kan vertrekken.

Hij is werktuigkundig ingenieur en sinds hij 90 procent van zijn tijdverspillers en storende factoren heeft weggenomen, produceert hij twee keer zoveel ontwerpen in de helft van de tijd. Deze kwantumsprong in prestaties is niet onopgemerkt gebleven. Zijn waarde voor het bedrijf is toegenomen, waardoor het kostbaarder wordt om hem kwijt te raken. Meer waarde betekent een betere onderhandelingspositie. Sherwood heeft een deel van zijn toegenomen productiviteit en efficiëntie achter de hand gehouden, zodat hij tijdens een proefperiode waarin hij op afstand werkt een plotselinge sprong voorwaarts kan laten zien.

Sinds hij de meeste vergaderingen en persoonlijke gesprekken heeft geschrapt, heeft hij als vanzelf ongeveer 80 procent van alle communicatie met zijn baas en collega's doorgesluisd naar de e-mail en de resterende 20 procent naar de telefoon. Dat niet alleen, hij heeft ook de tips uit hoofdstuk 7 gebruikt: ‘Interrupties afbreken en de kunst van het weigeren’, om het aantal onbelangrijke en overbodige e-mails te halveren. Dit maakt de stap naar werken op afstand minder merkbaar, als het vanuit een managementstandpunt al merkbaar is. Sherwood gaat op volle kracht vooruit, met steeds minder toezicht.

Hij implementeert zijn ontsnapping van twee maanden in vijf stappen, waarvan de eerste plaatsvindt op 12 juli, tijdens de stille periode op het werk; de laatste stap is een afsluitend reisje van twee weken naar het Oktoberfeest in München als ultieme test voorafgaand aan grotere en stoutmoediger plannen.

Stap 1: Vergroot de investering

Op 12 juli praat hij met zijn baas over extra scholing die mogelijk beschikbaar is voor werknemers. Hij stelt voor om het bedrijf een cursus industrieel ontwerpen van vier weken te laten betalen, waardoor hij beter leert afstemmen op de klanten. Hij noemt daarbij het profijt dat zowel zijn baas als het bedrijf ervan zal hebben (het heen-en-weergedoe tussen afdelingen zal minder worden en zowel de klantresultaten als de te factureren tijd zal toenemen). Sherwood wil dat het bedrijf zo veel mogelijk in hem investeert, zodat ze meer te verliezen hebben als hij vertrekt.

Stap 2: Bewijs dat de output bij werken op afstand groter wordt

Vervolgens meldt hij zich de daaropvolgende dinsdag en woensdag, 18 en 19 juli, ziek om zijn productiviteit op afstand aan te tonen.56 Hij doet dit om twee redenen in de periode van dinsdag tot en met donderdag: het lijkt geloofwaardiger dan een lang weekend en het stelt hem in staat om te kijken hoe hij in sociale afzondering functioneert, zonder de afleidingen van het weekend. Hij zorgt ervoor dat hij op beide dagen twee keer zoveel werk aflevert, een spoor van traceerbare e-mailberichten achterlaat en dat hij meetbare gegevens bijhoudt van wat hij heeft gepresteerd, om daar later bij onderhandelingen naar te kunnen verwijzen. Omdat hij dure CAD-software gebruikt waarvoor hij alleen op kantoor een licentie heeft, installeert Sherwood een gratis proefprogramma van GoToMyPC, waarmee je op afstand toegang hebt tot gegevens op je computer, zodat hij zijn kantoorcomputer ook thuis kan gebruiken.

Stap 3: Bereken de meetbare bedrijfswinst

Sherwood maakt een puntsgewijze opsomming van wat hij extra heeft bereikt, plus de verklaring daarvoor. Hij beseft dat hij werken op afstand moet presenteren als een verstandig zakelijk besluit en niet als een persoonlijke gunst. Het meetbare eindresultaat bestond uit drie ontwerpen meer dan zijn gebruikelijke gemiddelde per dag en drie uur extra factureerbare klanttijd. Als verklaring voert hij aan dat hij niet hoeft te forenzen en dat hij niet wordt afgeleid door kantoorrumoer.

Stap 4: Stel een herroepbare proefperiode voor

Sherwood stelt vol vertrouwen een proefperiode voor waarin hij één enkele dag per week op afstand werkt. Hij heeft van tevoren een script bedacht, maar maakt er geen PowerPoint-presentatie van, of iets anders dat de indruk zou kunnen wekken dat het om iets ernstigs en onomkeerbaars gaat.57

Sherwood klopt op een ontspannen donderdag, een week nadat hij was teruggekeerd uit China, om een uur of drie op de deur van het kantoor van zijn baas en zijn script ziet er als volgt uit. Vaste formuleringen zijn onderstreept en voetnoten geven uitleg over onderhandelingspunten.

Sherwood: Hallo, Bill. Heb je heel even?

Bill: Natuurlijk, wat is er?

Sherwood: Ik wilde even een ideetje met je bespreken waar ik al een tijdje op broed. Het duurt hooguit twee minuten.

Bill: Oké. Brand maar los.

Sherwood: Zoals je weet was ik vorige week ziek. Om een lang verhaal kort te maken, ik besloot thuis te werken, ondanks het feit dat ik me belabberd voelde. En het gekke is, ik dacht dat er niets uit mijn handen zou komen, maar ik had uiteindelijk op beide dagen drie ontwerpen meer gemaakt dan normaal. Bovendien heb ik drie factureerbare uren extra ingediend, zonder het forenzen, het kantoorrumoer, de afleidingen enz. Waar ik naartoe wil is dit: ik zou willen voorstellen, bij wijze van proef, gedurende twee weken de maandagen en dinsdagen thuis te werken. Je kunt het weer intrekken wanneer je maar wilt en ik kom naar kantoor als er vergaderingen zijn waarbij ik aanwezig moet zijn, maar ik zou het graag twee weken willen proberen en dan de resultaten evalueren. Ik weet zeker dat ik twee keer zoveel gedaan zal krijgen. Lijkt dat je redelijk?

Bill: Hmm… En als we klantontwerpen moeten uitwisselen?

Sherwood: Er is een programma, GoToMyPC, dat ik heb gebruikt om toegang te krijgen tot mijn computer op kantoor toen ik ziek was. Ik kan alles op afstand bekijken en ik ben 24 uur per dag, zeven dagen per week bereikbaar via mijn mobiele telefoon. Dus… Wat vind je ervan? Zullen we het vanaf komende maandag proberen om te kijken hoeveel het oplevert?58

Bill: Umm… Oké, prima. Maar het is een test, meer niet. Ik heb over vijf minuten een vergadering en ik moet opschieten, maar we hebben het er binnenkort nog wel over.

Sherwood: Fantastisch. Bedankt voor je tijd. Ik houd je op de hoogte. Ik weet zeker dat je aangenaam verrast zult zijn.

Sherwood verwachtte niet dat hij toestemming zou krijgen voor twee dagen per week. Hij vroeg om twee dagen om op één dag te kunnen terugvallen als zijn baas zou weigeren (onderhandelingsruimte). Waarom vroeg hij niet meteen om vijf dagen per week? Om twee redenen. Ten eerste is dat voor het management nogal veel om in één keer te accepteren. Je kunt beter een vinger vragen en daar later een hele hand van maken zonder dat mensen onraad ruiken. Ten tweede is het verstandig om eerst je capaciteiten voor werken op afstand een beetje te oefenen voordat je de grote sprong waagt, dat vermindert de kans op crises en mislukkingen die weer kunnen leiden tot het intrekken van toestemming om op afstand te werken.

Stap 5: Breid het aantal dagen op afstand uit

Sherwood zorgt ervoor dat zijn dagen buiten kantoor zijn meest productieve dagen zijn en verlaagt zelfs zijn kantoorproductiviteit minimaal om het contrast te versterken. Hij maakt een afspraak met zijn baas voor 15 augustus en maakt een overzicht van verbeterde resultaten en uitgevoerde taken en hoe die zich verhouden tot wat hij normaal gesproken op kantoor doet. Hij stelt voor om het experiment gedurende twee weken uit te breiden tot vier dagen per week, maar is ook bereid om zo nodig genoegen te nemen met drie dagen.

Sherwood: Het pakte nog beter uit dan ik gedacht had. Als je naar de cijfers kijkt, lijkt het zakelijk gezien verstandig en ik heb nu veel meer plezier in mijn werk. Als jij het een zinnig idee vindt zou ik daarom willen voorstellen dat ik de komende twee weken ga proberen om vier dagen per week thuis te werken. Ik dacht zo dat het handig zou zijn om op vrijdag59 naar kantoor te komen om de volgende week voor te bereiden, maar we kunnen iedere andere dag nemen als jou dat beter uitkomt.

Bill: Sherwood, ik weet echt niet of dat wel kan.

Sherwood: Waar maak je je dan zorgen om?60

Bill: Het lijkt erop dat je je steeds meer terugtrekt. Wil je soms bij ons weg? En bovendien, stel dat iedereen dat straks wil?

Sherwood: Oké, dat zijn goede argumenten.61Om eerlijk te zijn, scheelde het niet veel of ik wilde echt weg, vanwege het steeds weer gestoord worden in mijn werk, het forenzen, al die dingen, maar ik voel me fantastisch in deze nieuwe werksituatie.62 Ik presteer meer en ik voel me voor de verandering weer eens ontspannen. Verder zou niemand toestemming moeten krijgen om op afstand te werken tenzij hij kan aantonen dat dat bijdraagt aan een grotere productiviteit. Ik ben daarvoor het perfecte proefkonijn. Maar als iemand dat kan aantonen, waarom zou je het hem dan niet laten proberen? Het vermindert de kantoorkosten, verhoogt de productiviteit en maakt werknemers gelukkiger. Dus, wat vind je ervan? Mag ik het twee weken uitproberen en op vrijdag naar kantoor komen om de kantoordingen in orde te maken? Ik zal alles blijven documenteren en je hebt uiteraard te allen tijde het recht om van gedachten te veranderen.

Bill: Allemachtig, je geeft niet snel op, hè? Oké, we proberen het, maar klets er niet te veel over.

Sherwood: Natuurlijk niet. Bedankt voor je vertrouwen, Bill. Ik spreek je snel.

Sherwood blijft thuis productiever dan op kantoor en evalueert na twee weken de resultaten met zijn baas. Hij gaat nog twee weken vier dagen per week thuis werken, tot dinsdag 19 september. Dan vraagt hij een proefperiode van twee weken aan waarin hij fulltime op afstand werkt terwijl hij familie buiten de regio bezoekt.63 Het team van Sherwood bevindt zich midden in een project waarbij zijn deskundigheid onontbeerlijk is, maar hij is bereid om zijn baan op te zeggen als zijn baas weigert. Hij besefte dat de vraag of je krijgt wat je wilt, net als bij onderhandelen over advertentieruimte vlak voor de deadline, vaak meer afhangt van wanneer je erom vraagt dan hoe je erom vraagt. Hoewel hij liever niet zijn ontslag neemt, is zijn inkomen uit de verkoop van shirts meer dan voldoende om zijn droomlijnen van het Oktoberfeest en wat daarna komt te financieren.

Zijn baas zwicht en Sherwood hoeft zijn dreigement van weggaan niet te gebruiken. Hij gaat die avond naar huis en koopt een retourticket naar München voor 524 dollar, minder dan een week omzet aan shirts, om het Oktoberfeest bij te wonen.

Nu kan hij alle mogelijke tijdbespaarders implementeren en alles wat niet essentieel is elimineren. Ergens tussen het bier drinken en het dansen in lederhosen door zal Sherwood zijn werk prima doen, zodat zijn bedrijf beter af is dan voorafgaand aan het 80/20-project en heeft hij zelf alle tijd van de wereld.

Maar wacht eens even… Wat als de baas toch weigert? Hmm… Dan heb je geen keus. Als het hoger management het licht niet wil zien, zul je gewoon het volgende hoofdstuk moeten gebruiken om ze de laan uit te sturen.


Een alternatief: de zandlopermethode

Sommige nieuwe rijken maken gebruik van de zogenoemde zandlopermethode, een methode die inhoudt dat je een lange proefperiode gebruikt om een kortlopende overeenkomst voor werken op afstand voor elkaar te krijgen; vervolgens onderhandel je verder totdat je volledig onafhankelijk van kantoor werkt. Dit ziet er als volgt uit.

1. Maak gebruik van een eerder gepland project of een noodsituatie (familiekwestie, persoonlijke omstandigheden, verhuizing, verbouwing huis enz.) waarvoor je een of twee weken thuis moet blijven.

2. Zeg dat je begrijpt dat je niet zomaar vrij kunt nemen en dat je liever wilt doorwerken in plaats van vakantiedagen op te nemen.

3. Doe een voorstel waarin je duidelijk maakt hoe je op afstand wilt werken en bied zo nodig aan om genoegen te nemen met een korting op je salaris over die periode (en geen dag langer) als bij terugkeer blijkt dat je niet voldoende hebt gepresteerd.

4. Betrek de baas bij de aanpak, zodat hij of zij in het proces heeft geïnvesteerd.

5. Maak van die twee weken ‘vrij’ de meest productieve periode ooit op je werk.

6. Laat je baas na je terugkeer de meetbare resultaten zien en zeg dat je – zonder de afleidingen, forenzen enz. – twee keer zoveel kunt doen als anders. Stel voor bij wijze van proefperiode twee of drie dagen per week thuis te werken.

7. Maak die dagen op afstand superproductief.

8. Stel voor nog maar een of twee dagen per week op kantoor te werken.

9. Zorg dat die dagen de minst productieve van de week zijn.

10. Doe een voorstel voor complete mobiliteit en je baas zal ermee akkoord gaan.



[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


Kortgeleden werd mij gevraagd of ik een werknemer ging ontslaan die een fout had gemaakt die het bedrijf 600.000 dollar kostte. Ik zei: ‘Nee, ik heb net 600.000 dollar in zijn scholing geïnvesteerd.’


– THOMAS J. WATSON, oprichter van IBM



Vrijheid betekent verantwoordelijkheid. Daarom zijn de meeste mensen er doodsbang voor.


– GEORGE BERNARD SHAW





Terwijl ondernemers vooral problemen hebben met automatisering, omdat ze bang zijn om de touwtjes uit handen te geven, zijn de meeste werknemers bang voor vrijheid omdat ze de touwtjes niet in handen willen nemen. Wees bereid de teugels te pakken – het zal bepalend zijn voor de rest van je leven.

De volgende vragen en acties zullen je helpen om werken op basis van aanwezigheid te vervangen door vrijheid op basis van prestaties.

	Als je een hartaanval had gehad, hoe zou je dan vier weken op afstand kunnen werken, ervan uitgaande dat je baas het beste met je voor had?
Als je problemen voorziet met een taak die niet geschikt lijkt voor werken op afstand of als je tegenstand van je baas verwacht, vraag je dan het volgende af.

	[image: Image] Wat bereik je met deze taak – wat is het doel ervan?

	[image: Image] Als je een andere manier zou móéten vinden om hetzelfde te bereiken, hoe zou je dat dan doen? Telefonisch vergaderen? Videoconferentie? Software gebruiken als GoToMeeting of GoToMyPC?

	[image: Image] Waarom zou je baas zich verzetten tegen werken op afstand? Welke negatieve gevolgen zou het voor het bedrijf hebben en wat zou je kunnen doen om die te voorkomen of te beperken?




	Verplaats je eens in de positie van je baas. Zou jij jezelf op basis van je prestaties in het verleden vertrouwen?
Als dat niet zo is, lees dan nogmaals het hoofdstuk Elimineren om je productie te vergroten en overweeg de zandloperoptie.


	Oefen in omgevingsonafhankelijke productiviteit.
Probeer, gedurende twee zaterdagen voorafgaand aan je voorstel tot een proefperiode op afstand, twee of drie uur in een café te werken.

Als je in een sportschool traint, probeer die twee weken dan thuis te trainen of op een andere plek buiten je sportschool. Het doel hiervan is je activiteiten los te weken van een vaste omgeving en de discipline te ontwikkelen om solo te werken.


	Maak je huidige productiviteit meetbaar.
Als je het 80/20-principe en de regels voor het afbreken van onderbrekingen hebt toegepast en de daarmee samenhangende taken hebt uitgevoerd, zouden je prestaties aantoonbaar en continu van een hoog niveau moeten zijn, of het nu gaat om het aantal klanten dat je bedient, de hoeveelheid omzet die je genereert, het aantal pagina's dat je produceert, de snelheid waarmee klanten betalen, of iets anders. Documenteer dit.


	Creëer een mogelijkheid om de productiviteit van werken op afstand aan te tonen voordat je vraagt dit als beleid in te voeren.
Dit is bedoeld om je vermogen te testen om buiten een kantooromgeving te werken en te bewijzen dat je er ook zonder constant toezicht flink tegenaan gaat.


	Oefen je in de kunst van het weerleggen van negatieve reacties voordat je je voorstel doet.
Ga naar plattelandsmarkten om over prijzen te onderhandelen, vraag om gratis eersteklas upgrades, vraag om korting als je slecht bediend wordt in een restaurant en vraag ook anderszins om alles wat los en vast zit en oefen de volgende magische vragen als mensen weigeren om je te geven waar je om vraagt.


‘Wat moet ik doen om [gewenste resultaat] te krijgen?’

‘Onder welke omstandigheden zou je [gewenst resultaat]?’

‘Hebt u daar wel eens een uitzondering op gemaakt?’

‘U hebt daar vast wel eens een uitzondering op gemaakt.’



(Als op een van de laatste twee antwoorden het antwoord nee was, vraag dan waarom niet. Zo ja, vraag dan waarom.)


	Laat ook je werkgever oefenen – stel voor maandag of vrijdag thuis te werken.
Overweeg om deze of de volgende stap te zetten tijdens een periode waarin het te veel gevolgen zou hebben om je te ontslaan, zelfs als je iets minder productief zou zijn terwijl je op afstand werkt.

Als je werkgever weigert, wordt het tijd om een nieuwe baas te zoeken of eigen baas te worden. Je zult met je huidige baan nooit de benodigde vrijheid krijgen. Als je besluit het schip te verlaten, overweeg dan om je eraf te laten sturen – weggaan is vaak minder aantrekkelijk dan tactvol ontslagen worden en je ontslag of je werkloosheid te gebruiken om een lange vakantie te nemen.


	Breid de succesvolle testperioden een voor een uit totdat je fulltime op afstand werkt of de door jou gewenste mate van mobiliteit hebt bereikt.
Onderschat niet hoezeer je bedrijf je nodig heeft. Presteer goed en vraag wat je wilt. Als je dat na verloop van tijd niet krijgt, ga dan weg. De wereld is te groot om het grootste deel van je leven achter hetzelfde bureau door te brengen.



__________________

54 Als je ondernemer bent, sla dit hoofdstuk dan niet over. Deze inleiding over tools en tactieken voor werken op afstand maakt deel uit van de internationale stukjes van de puzzel die nog volgen.

55 Dit werkwoord wordt ook door Japanse vrouwen gebruikt, hoewel vrouwelijke kantoorwerkers ‘OL’ – Office Ladies – worden genoemd.

56 Iedere reden om thuis te blijven voldoet (installatie van kabel of telefoonlijn, onderhoud aan woning, enz.) of werk een weekend door of neem twee dagen vrij, als je niet wilt liegen.

57 Kijk nog eens naar de puppytactiek uit ‘Inkomen op de automatische piloot II: Je muze testen’.

58 Wijk niet af van je doel. Als je hebt gereageerd op een mogelijk bezwaar, ga dan verder met de afsluiting.

59 Vrijdag is de beste dag om op kantoor te zijn. De mensen zijn ontspannen en geneigd vroeger naar huis te gaan.

60 Accepteer geen vage weigering. Als een bezwaar in detail wordt beschreven, kun je het weerleggen.

61 Ga bij bezwaren niet direct in de verdediging. Erken de geldigheid van de bezorgdheid van je baas om een strijd tussen twee ego's te vermijden.

62 Dit indirecte dreigement is vermomd als een biecht. Je baas zal zich wel twee keer bedenken voordat hij weigert; het voorkomt de winst-verliesuitkomst van een ultimatum.

63 Dit ontneemt de baas de mogelijkheid om je thuis te bellen. Dit is cruciaal om de eerste internationale stap te kunnen maken.
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Als repareren een gepasseerd station is:

[image: Image] ZEG JE BAAN OP




Iedere handelswijze is riskant, dus voorzichtigheid is geen kwestie van gevaar vermijden (dat is onmogelijk), maar van de risico's berekenen en gedecideerde beslissingen nemen. Maak fouten uit ambitie en niet uit luiheid. Ontwikkel de kracht om stoutmoedige dingen te doen, niet de kracht om te lijden.

– NICCOLÒ MACHIAVELLI, The Prince



Existentiële smeekbeden en ontslagkronkels
Door Ed Murray
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Als reïncarnatie bestaat, laat het dan alsjeblieft aan mij voorbijgaan.



Aan sommige banen valt gewoon geen eer te behalen.

Verbeteringen doorvoeren zou hetzelfde zijn als designgordijnen in een gevangeniscel hangen: beter, maar bij lange na niet goed. In de context van dit hoofdstuk bedoel ik zowel een bedrijf, als je daar leiding aan geeft, als een gewone baan, als je die hebt. Sommige aanbevelingen gelden slechts voor een van beide, maar de meeste gelden voor allebei. Laten we maar beginnen.

Ik heb drie banen opgezegd en ben ontslagen bij de rest. Ontslagen worden kan een godsgeschenk zijn, ook als het je nogal overvalt en je wereld op zijn kop zet: iemand anders neemt de beslissing voor je en je kunt nooit je hele leven vast blijven zitten aan de verkeerde baan. De meeste mensen hebben niet zoveel geluk en sterven gedurende 30 tot 40 jaar een langzame spirituele dood omdat ze genoegen nemen met middelmaat.

Trots en straf


Als je dan toch moet spelen, beslis dan voordat je begint over drie dingen: de regels, wat er op het spel staat en wanneer je ermee ophoudt.


– CHINEES SPREEKWOORD





Omdat iets veel werk is geweest of veel tijd heeft gekost, betekent dat nog niet dat het productief of de moeite waard is.

Dat je je te veel schaamt om toe te geven dat je nog steeds met de gevolgen leeft van slechte beslissingen die je vijf, tien of twintig jaar geleden hebt genomen, mag je er niet van weerhouden om nu wel de goede beslissingen te nemen. Als je trots je in de weg zit, zul je je leven over vijf, tien of twintig jaar haten om dezelfde redenen. Ik heb er een hekel aan om het bij het verkeerde eind te hebben en zat met mijn eigen bedrijf op een doodlopende weg totdat ik gedwongen werd om van koers te veranderen of een totale instorting onder ogen te zien. Ik weet hoe moeilijk het is.

En nu we allemaal op gelijke voet zijn: trots is gewoon stom.

Winnaars laten dingen die niet werken achter zich. Aan een project of een baan beginnen zonder van tevoren te bedenken wanneer iets wat ooit de moeite waard was waardeloos wordt, is als naar een casino gaan zonder een limiet aan je inzet te bepalen: gevaarlijk en dom.

‘Maar je begrijpt mijn situatie niet. Die is gecompliceerd!’ Maar is dat wel zo? Je moet gecompliceerd niet verwarren met moeilijk. De meeste situaties zijn simpel – veel zijn alleen emotioneel moeilijk om naar te handelen. Het probleem en de oplossing zijn meestal voor de hand liggend en eenvoudig. Het is niet zo dat je niet weet wat je moet doen. Je bent alleen doodsbang dat je er na afloop nog slechter aan toe bent dan nu: maar als je eenmaal zover bent, kan het niet veel slechter. Kijk nog eens naar angst bestrijden en knip de navelstreng door.

Het is als een pleister lostrekken: gemakkelijker en
minder pijnlijk dan je denkt


De gemiddelde mens is een conformist, die ellende en rampspoed accepteert met het fatalisme van een koe die in de regen staat.


– COLIN WILSON, Brits auteur van The Outsider;

New Existentialist





Hier volgen de voornaamste fobieën van mensen die het zinkende schip niet verlaten; er zijn simpele remedies voor elk van hen.

	Ontslag nemen is voor altijd.
Bij lange na niet. Gebruik de V&O in dit hoofdstuk en hoofdstuk 3 (angst bestrijden) om te bepalen hoe je op een later moment de loopbaan die je ooit hebt gekozen weer kunt oppikken of iets nieuws kunt opzetten. Ik heb nooit een voorbeeld gezien van een koerswijziging die niet op de een of andere manier herroepen kon worden.


	Ik zal de rekeningen niet kunnen betalen.
Natuurlijk wel. Om te beginnen is het de bedoeling om een nieuwe baan of bron van inkomsten te hebben voordat je je huidige baan opzegt. Probleem opgelost.

Als je eruit stapt of ontslagen wordt, is het niet zo moeilijk om de meeste uitgaven tijdelijk stop te zetten en korte tijd van je spaargeld te leven. Van het verhuren of verkopen van je huis tot het nemen van een tweede hypotheek. Er zijn altijd mogelijkheden.

Het kan emotioneel moeilijk zijn, maar je zult niet van de honger omkomen. Zet je auto in de garage en laat de verzekering een paar maanden stopzetten. Ga carpoolen of neem de bus totdat je je volgende succes boekt. Verhoog het krediet op je creditcard en kook wat vaker in plaats van uit eten te gaan. Verkoop alle rotzooi waar je honderden of duizenden dollars aan besteed hebt en die je nooit gebruikt.

Maak een volledige inventaris van je bezittingen, contanten, schulden en maandelijkse uitgaven. Hoe lang kun je overleven op je huidige reserves of als je wat bezittingen verkoopt?

Neem al je uitgaven door en vraag je af: als ik dít zou moeten laten schieten omdat ik een nieuwe nier nodig had, hoe zou ik dat dan doen? Doe er niet melodramatisch over als het niet nodig is – slechts weinig dingen zijn fataal, en dat geldt vooral voor slimme mensen. Als je het al zover geschopt hebt in het leven, betekent het verliezen of opzeggen van een baan niet veel meer dan een paar weken vakantie (tenzij je er meer wilt) voordat je iets beters krijgt.


	Ziektekostenverzekeringen en pensioenregelingen vervallen als ik opstap.
Niet waar.

Ik was voor beide bang toen ik ontslagen werd bij TruesAN. Ik had visioenen van rottende tanden en een baantje bij de supermarkt.

Toen ik de feiten en de mogelijkheden in ogenschouw nam, besefte ik dat ik voor 300 tot 500 dollar per maand dezelfde medische en tandheelkundige dekking kon krijgen. Mijn pensioen bij een ander bedrijf onderbrengen (ik koos voor Fidelity Investments) was nog gemakkelijker. Het duurde nog geen halfuur en het kostte me niets.

Het regelen van deze voorzieningen kostte me minder tijd dan iemand van de afdeling klantenservice aan de telefoon krijgen om mijn elektriciteitsrekening in orde te maken.


	Het is desastreus voor mijn cv.
Ik ben dol op creatieve non-fictie.

Het is helemaal niet moeilijk om hiaten onder het tapijt te vegen en ongebruikelijke onderwerpen te vermelden die je nou net de uitnodiging voor een sollicitatiegesprek kunnen opleveren. Doe iets interessants en maak ze jaloers. Als je je baan had opgezegd om vervolgens op je kont te gaan zitten, zou ik je ook niet aannemen.

Als je daarentegen een à twee jaar de wereld rondgevaren bent of op een ander continent een professioneel voetbalteam getraind hebt en je vermeldt dit op je CV, dan zullen er bij je terugkeer naar de werkende wereld twee interessante dingen gebeuren. Ten eerste zul je vaker worden uitgenodigd voor een sollicitatiegesprek, omdat je opvalt. Ten tweede zullen je gesprekspartners, die al lang genoeg hebben van hun eigen baan, het hele gesprek door blijven vragen hoe je dat geflikt hebt!

Als er überhaupt gevraagd wordt waarom je er even tussenuit wilde of je vorige baan hebt opgezegd, is er één antwoord waar niets tegen in te brengen valt: ‘Ik had een unieke kans om [exotische en benijdenswaardige ervaring] op te doen en kon dat niet afslaan. Met nog [20-40] jaar werken voor de boeg dacht ik: waarom zou ik me haasten?’




De kwarktaartfactor

Wil je dat ik je een formule voor succes geef? Het is eigenlijk heel eenvoudig. Je moet gewoon je aantal fouten verdubbelen.

– Thomas J. Watson, oprichter van IBM

____________

ZOMER VAN 1999

____________

Nog voordat ik het geproefd had, wist ik dat er iets mis was. Na acht uur in de koelkast was de kwarktaart nog helemaal niet stijf geworden. Het bubbelde in de massa als in een stroperige soep met schiftende en bubbelende klonten die ik aan een nader onderzoek onderwierp. Ergens was iets fout gegaan. Het kon van alles zijn.

Drie stukken Philly roomkaas van 1 pond

Eieren

Stevia (zoetstof)

Gelatine

Vanille

Zure room

Waarschijnlijk was het een combinatie van factoren plus de afwezigheid van een paar simpele ingrediënten die kwarktaart tot een echte taart maakten.

Ik was op een koolhydratenvrij dieet en ik had dit recept al eerder gebruikt. Het was zo ontzettend lekker dat mijn kamergenoten hun deel opeisten en vonden dat we grootschalige productie op touw moesten zetten. Zo begonnen de wiskundige trucjes én de problemen.

Voordat er andere suikervervangers op het toneel verschenen, gebruikten de echte verslaafden Stevia, een kruid dat 300 keer zoeter is dan suiker. Eén druppel komt overeen met 300 pakken suiker. Het was een verfijnd middel en ik was geen verfijnde kok. Ik had ooit een handvol koekjes gebakken waarbij ik zuiveringszout gebruikte in plaats van bakpoeder; het was zo erg dat mijn kamergenoten naar buiten renden om de inhoud van hun maag op het gazon te deponeren. Vergeleken met dit nieuwe meesterwerk, leken de koekjes een culinair hoogtepunt. Het smaakte naar vloeibare kwarktaart vermengd met koud water en ongeveer 600 pakken suiker.

Vervolgens deed ik wat ieder rationeel denkend mens zou doen: ik pakte met een zucht de grootste soeplepel die ik had en ging voor de tv zitten om mijn straf te ondergaan. Ik had een hele zondag en een scheepslading aan ingrediënten verspild – het was tijd om te oogsten wat ik had gezaaid.

Een uur en twintig soeplepels later, had ik nog niet het allerkleinste gaatje geslagen in de enorme bak soep, maar ik was uitgeteld. Niet alleen kon ik twee dagen lang alleen maar soep eten, ook kon ik vier jaar lang geen kwarktaart meer zien, terwijl het altijd mijn favoriete dessert was geweest.

Dat was wel zo ongeveer het stomste wat je kunt doen. Het is een belachelijk en minuscuul voorbeeld van wat mensen op grotere schaal voortdurend met hun werk doen: vermijdbaar zelfopgelegd lijden. Natuurlijk, ik leerde mijn lesje en betaalde voor mijn fouten. De echte vraag is: waarvoor?

Er zijn maar twee soorten fouten: fouten uit ambitie en fouten uit luiheid. De eerste categorie is het gevolg van een beslissing tot handelen – iets doen. Dit soort fouten wordt gemaakt op basis van onvolledige informatie, omdat het onmogelijk is om op voorhand alle feiten te kennen. Dit moet worden aangemoedigd. Wie niet waagt, die niet wint.

De tweede categorie is het gevolg van een beslissing uit luiheid – iets niet doen – waarbij we uit angst besluiten een slechte situatie niet te veranderen, ook als we over alle feiten beschikken. Dat is de manier waarop een leerzame ervaring ontaardt in levenslange boetedoening, een slechte relatie in een slecht huwelijk en een slecht gekozen baan in levenslange opsluiting.

‘Ja, maar wat als ik in een branche werk waar vaak van baan veranderen als iets negatiefs wordt gezien? Ik ben hier net een jaar en toekomstige werkgevers zouden kunnen denken…’

Wat zouden ze denken? Stel je veronderstellingen op de proef voordat je jezelf veroordeelt tot nog meer ellende. Er is maar één factor die bepaalt of je aantrekkelijk bent voor goede werkgevers, en dat is presteren. Als je presteert als een popster, maakt het niet uit als je na drie weken de handdoek in de ring gooit bij een slecht bedrijf. Maar stel nu dat het jarenlang tolereren van een slopende werksituatie een vereiste is om in aanmerking te komen voor promotie op jouw werkterrein, zou het dan niet zo kunnen zijn dat je probeert te winnen op een terrein dat niet de moeite waard is?

De gevolgen van verkeerde beslissingen worden niet beter met de jaren. Welke kwarktaart eet jij?



[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


Alleen mensen die slapen, maken geen fouten.


– INGVAR KAMPRAD, oprichter van IKEA, het grootste meubelmerk ter wereld





Elke dag zeggen er tienduizenden mensen, van wie de meesten minder kwaliteiten hebben dan jij, hun baan op. Er is niets ongewoons aan en het is zeker niet fataal. Hier volgen een aantal oefeningen om je te helpen in te zien hoe gewoon het is om van baan te veranderen en hoe eenvoudig de overstap kan zijn.

	Eerst een bekende realiteitscontrole: is de kans groter dat je vindt wat je zoekt in je huidige baan of ergens anders?

	Als je vandaag zou worden ontslagen uit je huidige functie, wat zou je dan doen om de zaken financieel onder controle te krijgen?

	Meld je een dag ziek en zet je CV op een aantal belangrijke vacaturesites, zoals Monsterboard.com, zelfs als je niet direct van plan bent om je baan op te zeggen. Als je wilt, kun je daarbij een pseudoniem gebruiken. Zo zul je merken dat er buiten je huidige baan ook nog andere opties zijn. Bel headhunters als dat relevant is gezien het niveau waarop je werkt en stuur een kort e-mailbericht aan vrienden en andere contacten buiten het werk, zoals in onderstaand voorbeeld.
Hallo allemaal,

Ik overweeg om een carrièrestap te maken en ben geïnteresseerd in alle mogelijkheden die zich voordoen. Wat mij betreft is niets te buitenissig of te ver gezocht. [Als je min of meer weet wat je wel of niet wilt, voeg daar dan aan toe: ‘Ik ben vooral geïnteresseerd in…’ of ‘Wat ik wil vermijden is…’]

Zou je contact met me willen opnemen als je misschien iets weet?

Tim

Neem een vrije dag of meld je ziek om al deze oefeningen tijdens een normale werkdag te kunnen doen. Dit maakt de situatie vergelijkbaar met werkloosheid en vermindert de angst voor de leegte na het kantoorbestaan.

In de wereld van actie en onderhandelingen, geldt er één principe dat alle andere overtreft. Degene met de meeste mogelijkheden heeft de meeste macht. Wacht niet met zoeken naar opties tot je ze nodig hebt. Werp nu vast een blik op de toekomst, dan wordt in actie komen en assertief zijn straks een stuk gemakkelijker.


	Als je een eigen bedrijf hebt of runt, stel je dan voor dat je gedwongen bent om je faillissement aan te vragen. Het bedrijf is nu bankroet en je moet de boel sluiten. Dit is iets waartoe je juridisch verplicht bent en er is geen geld om er andere opties op na te houden. Hoe zou je dan overleven?


[image: Image] HULPMIDDELEN EN TRUCS

De beslissing gemakkelijker maken

	[image: Image]iWorkWithFools (www.iworkwithfools.com)
Op iWorkWithFools kun je werkgerelateerde verhalen lezen, of anoniem uitwisselen over de idiote collega's en bazen met wie de meesten van ons dagelijks te maken hebben.



De kogel door de kerk jagen

	[image: Image]I-Resign (www.i-resign.com)
Deze site biedt allerlei advies over het zoeken van een baan voor je tweede leven, met voorbeeldontslagbrieven (mijn favoriet). Kijk vooral ook naar de nuttige discussieforums en de hilarische brief ‘Web Consultant from London’.



Het openen van pensioenaccounts

Als je een adviseur wilt en je vindt het niet erg daar wat voor te betalen, overweeg dan de volgende mogelijkheden.

	[image: Image]Franklin-Templeton (www.franklintempleton.com)

	[image: Image]American Funds (www.americanfunds.com)


Als je zelf onderzoek wilt doen en fondsen zonder commissie wilt, kijk dan eens naar deze bureaus.

	[image: Image]Fidelity Investments (www.fidelity.com)

	[image: Image]Vanguard (www.vanguard.com)


Ziektekostenverzekering voor ondernemers of werklozen

Opties en aanbevelingen voor de VS vind je op: www.fourhourworkweek.com.

Voor informatie over de Nederlandse situatie kun je kijken op www.informatieziektekosten.nl of www.denieuwezorgverzekering.nl
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Minipensioenen:

[image: Image] DE MOBIELE LEVENSSTIJL


Voordat het toerisme ontstond werd reizen gezien als iets wat vergelijkbaar is met studeren, en de vruchten ervan werden beschouwd als vormend en geestverrijkend.


– PAUL FUSSEL, Abroad



De simpele bereidheid tot improviseren is op de lange termijn belangrijker dan onderzoek vooraf.


– ROLF POTTS, Vagabonding





Na Sherwoods terugkeer van het Okoberfeest, nog versuft door de afgestorven hersencellen maar gelukkiger dan hij in jaren was geweest, wordt het werken op afstand van proef tot beleid gemaakt en wordt Sherwood opgenomen in de wereld van de nieuwe rijken. Het enige wat hij nu nog nodig heeft, is een idee voor het benutten van deze vrijheid en de middelen om zijn eindige financiën om te zetten in een vrijwel oneindige opbrengst in termen van levensstijl.

Als je de vorige stappen – elimineren, automatiseren en het verbreken van de banden die je aan een bepaalde locatie gebonden houden, hebt doorlopen, wordt het tijd om je over te geven aan je fantasieën en de wereld te gaan ontdekken.

Zelfs als je niet verlangt naar verre reizen of denkt dat het onmogelijk is – vanwege huwelijk, hypotheek of zoiets kleins als een kind – blijft dit hoofdstuk toch de volgende stap. Er zijn fundamentele veranderingen die de meeste mensen (onder wie ikzelf) uitstellen totdat hun afwezigheid (of de voorbereiding daarop) ze afdwingt. Dit hoofdstuk is je eindexamen in het ontwerpen van je muze.

De transformatie begint in een klein Mexicaans dorp.

Fabels en gelukszoekers

Een Amerikaanse zakenman ging op doktersadvies op vakantie naar een dorpje aan de Mexicaanse kust. Omdat hij niet kon slapen na een urgent telefoontje van kantoor de eerste ochtend, liep hij 's nachts naar de pier om tot rust te komen. Een klein bootje met één visser aan boord had aangelegd en in de boot lagen verschillende grote geelvintonijnen. De Amerikaan complimenteerde de Mexicaan met de kwaliteit van zijn vissen.

‘Hoe lang heb je erover gedaan om ze te vangen?’ vroeg de Amerikaan.

‘Maar heel even,’ antwoordde de Mexicaan in verbazingwekkend goed Engels.

‘Waarom blijf je dan niet langer op zee om meer vis te vangen? vroeg de Amerikaan vervolgens.

‘Ik heb genoeg om mijn gezin te onderhouden en er een paar aan mijn vrienden te geven,’ zei de Mexicaan terwijl hij de vissen in een mand deed.

‘Maar wat doe je dan met de rest van je tijd?’

De Mexicaan keek hem aan en lachte. ‘Ik slaap uit, vis wat, speel met mijn kinderen, houd siësta met mijn vrouw Julia en wandel iedere avond naar het dorp waar ik wijn drink en gitaar speel met mijn vrienden. Ik heb een druk en gevuld leven, señor.’

De Amerikaan lachte. ‘Ik heb aan Harvard gestudeerd en ik kan je helpen. Als je langer vist, kun je met de opbrengst daarvan een grotere boot kopen. Met de grotere vangst die daaruit volgt kun je er dan in korte tijd verschillende boten bij kopen. Uiteindelijk zou je dan een vloot met vissersschepen hebben.’

Hij vervolgde zijn verhaal: ‘In plaats van je vangst aan een tussenpersoon te verkopen, zou je direct aan de consument kunnen verkopen en uiteindelijk je eigen fabriek voor visconserven kunnen openen. Je zou het product, de verwerking en de distributie helemaal in eigen hand hebben. Je zou natuurlijk weg moeten uit dit kleine vissersdorp en naar Mexico-Stad moeten verhuizen, vervolgens naar Los Angeles en uiteindelijk naar New York, waar je met het juiste management een grote onderneming zou kunnen runnen.’

De Mexicaanse visser vroeg: ‘Maar hoe lang zou dat allemaal duren?’

Waarop de Amerikaan antwoordde: ‘15 tot 20 jaar, maximaal 25.’

‘Maar wat dan, señor?’

De Amerikaan lachte en zei: ‘Dat is het mooiste van alles. Op het juiste moment zou je een beursgang aankondigen en de aandelen in je bedrijf verkopen en schatrijk worden. Je zou miljoenen verdienen.’

‘Miljoenen, señor? En dan?’

‘Dan zou je je terugtrekken en in een klein vissersdorp gaan wonen, waar je zou uitslapen, wat vissen, spelen met je kleinkinderen, een siësta houden met je vrouw en 's avonds naar het dorp wandelen om wijn te drinken en gitaar te spelen met je amigo's…’

Ik lunchte pas in San Francisco met een goede vriend en voormalige kamergenoot uit mijn studententijd. Hij studeert binnenkort af aan een topbedrijfskundeopleiding en keert terug naar zijn werk als investeringsbankier. Hij vindt het vreselijk om om twaalf uur 's nachts thuis te komen van zijn werk, maar hij legde me uit dat hij algemeen directeur zou worden met een salaris van 3 tot 10 miljoen dollar per jaar, als hij gedurende negen jaar 80 uur per week zou werken. Dan zou hij succesvol zijn.

‘Man, wat moet je in vredesnaam met 3 tot 10 miljoen dollar per jaar?’ vroeg ik.

Zijn antwoord was: ‘Daarmee zou ik op reis gaan naar Thailand.’

Dat vat wel zo'n beetje een van de grootste misverstanden van onze moderne tijd samen: dat verre reizen het domein van de ultrarijken zijn.

Ook het volgende heb ik wel eens gehoord.

‘Ik werk gewoon nog 15 jaar bij dit bedrijf. Dan word ik partner en kan ik mijn aantal uren terugbrengen. Als ik dan een miljoen op de bank heb staan, zet ik het vast, ontvang 80.000 dollar per jaar aan rente en stop met werken om in de Cariben te gaan varen.’

‘Ik hoef maar tot mijn 35e in de consultancy te werken, dan stop ik ermee en ga ik per motor dwars door China reizen.’

Als je droom, de pot met goud aan het einde van de carrièreregenboog, bestaat uit een groots verblijf in Thailand, rondvaren in de Cariben of per motor China doorkruisen, heb ik een verrassing voor je. Je kunt dit allemaal doen voor nog geen 3000 dollar. Ik heb het alle drie gedaan. Hier volgen slechts twee voorbeelden van wat je met weinig geld zoal kunt doen.64


250 dollar: een verblijf van vijf dagen op een particulier tropisch onderzoekseiland in de Smithsonians met drie plaatselijke vissers die al mijn eten voor me vingen en klaarmaakten en me bovendien meenamen op excursies naar de beste onontdekte duikplekken in Panama.

150 dollar: drie dagen een privévliegtuig charteren in Mendoza, de hoofdstad van de Argentijnse wijnstreek, en met je eigen gids over de mooiste wijngaarden en de met sneeuw bedekte toppen van de Andes vliegen.



Vraag: waar heb je je laatste 400 dollar aan besteed? Twee of drie weekenden met allerlei nonsens om de werkweek te vergeten. 400 dollar is niets voor een hele week vol levensveranderende ervaringen. Maar een week is absoluut niet wat ik je zou aanraden. Voor mij waren dit slechts intermezzo's in een veel langere episode. Ik stel voor dat je er veel meer van maakt.

De opkomst van het minipensioen en de ondergang van de vakantie


Het leven bestaat uit meer dan alleen maar het opvoeren van de snelheid waarmee het voorbijgaat.


– MOHANDAS GANDHI





In februari 2004 voelde ik me ellendig en overwerkt.

Mijn reisfantasie begon als een plan om in maart van dat jaar naar Costa Rica te gaan om vier weken Spaans te leren en te relaxen. Ik moest mijn batterijen opladen en vier weken leek me ‘redelijk’ aan de hand van welke idiote maatstaf dan ook, die je in dergelijke gevallen nu eenmaal gebruikt.

Een vriend van me die Centraal-Amerika goed kende, was zo goed me erop te wijzen dat het nooit wat zou worden, want het regenseizoen zou weldra aanbreken in Costa Rica. Tropische stortbuien waren niet het soort verkwikking dat ik nodig had, dus veranderde ik mijn doel in vier weken Spanje. Maar het is een lange trans-Atlantische reis en Spanje lag dicht bij andere landen die ik altijd al had willen bezoeken. Ik liet de kwalificatie ‘redelijk’ al snel varen en besloot dat ik wel een reis van drie maanden had verdiend, en wilde na een verblijf van vier weken in Spanje op zoek gaan naar mijn wortels in Scandinavië.

Als er al sprake zou zijn van explosieve situaties of onafwendbare rampen, zouden die zeker tijdens de eerste vier weken van mijn afwezigheid plaatsvinden. Het risico van mijn reis zou dus niet groter worden als ik er drie maanden van zou maken. Drie maanden zou geweldig zijn.

Die drie maanden werden er vijftien en ik begon me af te vragen: ‘Kan ik niet de gebruikelijke 20 tot 30 jaar pensioen nemen en die over de loop van mijn leven uitsmeren in plaats van alles op te sparen tot het einde?’

Het alternatief voor georganiseerde reizen


Dankzij het systeem van snelwegen in de VS kun je nu van kust tot kust het hele land doorkruisen zonder iets te zien.


– CHARLES KURALT, verslaggever CBS





Als je gewend bent om vijftig weken per jaar te werken, zul je geneigd zijn om als een razende tekeer te gaan en tien landen in twee weken te doen om vervolgens als een wrak weer thuis te komen, zelfs als je mobiel genoeg bent om lange reizen te maken. Alsof je een uitgehongerde hond meeneemt naar een buffet waarvan hij onbeperkt mag eten. Hij zal zich dood eten.

Ook ik deed dat de eerste drie maanden van mijn vijftien maanden durende zoektocht naar visie. Ik bezocht zeven landen en checkte zeker twintig keer in en uit. De reis was een adrenaline-explosie, alsof het leven versneld aan ons voorbij raasde. Het viel niet mee om te reconstrueren wat waar gebeurd was (behalve in Amsterdam65). We waren allebei het grootste deel van de tijd ziek en we vonden het vervelend om sommige plaatsen weer te moeten verlaten omdat onze van tevoren geboekte vlucht ons daartoe dwong.

Ik raad je aan om precies het tegenovergestelde te doen.

Het alternatief voor een georganiseerde reis – het minipensioen – houdt in dat je voor een periode van een tot zes maanden naar een andere plek verhuist. Het is een antivakantie in de meest positieve zin van het woord. Hoewel het ook ontspannend kan zijn, is het minipensioen niet bedoeld om aan je leven te ontsnappen, maar om het te herevalueren – om daarna met een schone lei verder te gaan. Waar zou je nog aan moeten ontsnappen als je eenmaal hebt geëlimineerd en geautomatiseerd? In plaats van de wereld door de lens van een camera te bekijken, op weg van het ene buitenlandse maar vertrouwde hotel naar het andere, ervaar je het in een tempo waarin het de kans krijgt om je te veranderen.

Het is ook anders dan een sabbatical. Sabbaticals worden meestal als een eenmalige gebeurtenis gezien, zoals een pensioen. Geniet ervan nu het nog kan. Het minipensioen is een terugkerend fenomeen. Ik neem momenteel drie of vier minipensioenen per jaar en ik ken tientallen andere mensen die dat ook doen.

De demonen uitdrijven: emotionele vrijheid


De mens is pas echt volmaakt als hij zijn eigen onvolmaaktheid heeft leren kennen.


– AUGUSTINUS (354-430 NCHR.)





Echte vrijheid is veel meer dan voldoende inkomsten en tijd hebben om te doen wat je wilt. Het is heel goed mogelijk – het is eerlijk gezegd eerder regel dan uitzondering – dat je geen gebrek aan tijd en geld hebt, maar dat je toch blijft worstelen met de ratrace. Je kunt niet vrij zijn van de spanningen van een met snelheid en grootte geobsedeerde cultuur als je niet vrij bent van de materialistische verslavingen, het idee dat tijd een schaars artikel is en de neiging tot vergelijken, die aan die cultuur ten grondslag liggen.

Dit kost tijd. Het effect is niet cumulatief en alle toeristische reisjes van twee weken66 bij elkaar kunnen een echte tocht door de wildernis niet vervangen.67

Volgens de mensen die ik heb geïnterviewd, duurt het twee tot drie maanden voordat je alleen al loskomt van oude routines en je beseft hoezeer je jezelf afleidt door voortdurend in beweging te zijn. Kun je twee uur met Spaanse vrienden aan tafel zitten zonder onrustig te worden? Zou je kunnen wennen aan een klein stadje waar alle winkels en bedrijven een siësta van minimaal twee uur houden? Zo niet, dan moet je jezelf eens afvragen waarom.

Leer gas terug te nemen. Verdwaal opzettelijk. Observeer hoe je jezelf en anderen beoordeelt. De kans is groot dat het al een tijdje geleden is dat je dat gedaan hebt. Trek ten minste twee maanden uit om je te bevrijden van oude gewoonten en ontdek je nieuwe zelf zonder aan een ophanden zijnde terugvlucht te hoeven denken.

De financiële realiteit: het wordt alleen maar beter

De financiële argumenten voor minipensioenen vormen de slagroom op de taart.

Vier dagen in een fatsoenlijk hotel of een week met zijn tweeën in een leuk pension kosten hetzelfde als een maand in een mooi, chic appartement. Als je elders een vaste locatie hebt, compenseren de rekeningen die je thuis niet meer hoeft te betalen de kosten die je in het buitenland maakt en die vaak veel lager zijn.

Hier volgen een aantal feitelijke maandelijkse cijfers die betrekking hebben op reizen die ik recentelijk gemaakt heb.

Hoogtepunten van Zuid-Amerika en Europa zij aan zij om te bewijzen dat luxe slechts beperkt wordt door je eigen creativiteit en bekendheid met de plaatselijke nettogeldontwaarding in derdewereldlanden. Het mag duidelijk zijn dat ik niet op water en brood heb geleefd – eerder als een popster – en je zou beide reizen kunnen maken voor minder dan de helft van wat ik heb uitgegeven. Mijn doel was plezier maken, niet sober overleven.

Vliegen

	[image: Image] GRATIS AMEX gold card en Chase Continental Airlines Mastercard68


Huisvesting

	[image: Image] Penthouse op het equivalent van Fifth Avenue in Buenos Aires, inclusief schoonmakers, persoonlijke veiligheidsmensen, telefoon, elektra en snelle internetverbinding: 550 dollar per maand.

	[image: Image] Enorm appartement in de trendy wijk Prenzlauerberg in Berlijn, inclusief telefoon en elektra: 300 dollar per maand.


Eten

	[image: Image] Twee maal per dag een maaltijd in een vier- of vijfsterrenrestaurant in Buenos Aires: 10 dollar per dag (300 dollar per maand).

	[image: Image] Berlijn: 18 dollar per dag (540 dollar per maand).


Uitgaan

	[image: Image] Vip-tafel en onbeperkt champagne voor acht mensen in Opera Bay, de meest trendy club in Buenos Aires: 150 dollar (18,75 dollar p.p. × 4 bezoeken per maand = 75 dollar per maand).

	[image: Image] Couvert, drankjes en dansen in de meest trendy clubs in het westen van Berlijn: 20 dollar per persoon per avond × 4 = 80 dollar per maand.


Onderwijs

	[image: Image] Vijf keer per week twee uur per dag privéles Spaans in Buenos Aires: 5 dollar per uur × 40 uur per maand = 200 dollar per maand.

	[image: Image] Twee uur per dag privétangoles met twee professionele dansers van wereldniveau: 8,33 dollar per uur × 40 uur per maand = 333,20 dollar per maand.

	[image: Image] Vier uur per dag Duitse les bij een goed instituut op de Nollen -dorfplatz in Berlijn: 175 dollar per maand. De lessen zouden zichzelf ook hebben terugbetaald als ik ze niet had bijgewoond, omdat het me een studentenkaart opleverde waarmee ik tot meer dan 40 procent korting kreeg op alle openbaar vervoer.

	[image: Image] Zes uur per week training in gemengde oosterse vechtsporten aan de beste school in Berlijn: gratis in ruil voor twee uur Engelse les per week.


Vervoer

	[image: Image] Maandpas voor de metro en dagelijkse taxiritten van en naar tangolessen in Buenos Aires: 75 dollar per maand

	[image: Image] Maandpas voor metro, tram en bus in Berlijn met studentenkorting: 85 dollar per maand.


Totaalbedrag voor vier weken leven in luxe

	[image: Image] Buenos Aires: 1533,20 dollar inclusief retourticket vanaf New York, met de mogelijkheid om een maand te onderbreken in Panama. Bijna een derde van dit bedrag ging op aan dagelijkse Spaanse en tangolessen van topdocenten.

	[image: Image] Berlijn: 1180 dollar, inclusief retourticket vanaf New York en de mogelijkheid om de reis een week te onderbreken in Londen.


Hoe verhouden deze cijfers zich tot je huidige maandelijkse uitgaven, inclusief huur, autoverzekering, gas, licht en telefoon, uitgaan/vrije tijd, openbaar vervoer, lidmaatschappen, abonnementen, eten en de rest? Tel alles bij elkaar op en je zult misschien net als ik tot de ontdekking komen dat verre reizen maken en fantastische dingen ervaren je een aanzienlijke besparing kunnen opleveren.

Angstfactoren: excuses om niet te reizen overwinnen


Reizen maakt een einde aan alle geluk! Hoe kun je hier nog naar een gebouw kijken als je Italië hebt gezien?


– FANNY BURNEY (1752-1840), Engelse romanschrijfster



Maar ik heb een huis en kinderen. Ik kan niet weg! Hoe moet dat met mijn ziektekostenverzekering? Wat als er iets gebeurt? Is reizen niet gevaarlijk? Wat als ik ontvoerd word of overvallen? Maar ik ben een vrouw – alleen reizen is gevaarlijk.



De meeste excuses om niet te reizen zijn niet meer dan dat, excuses. Ik weet het uit eigen ervaring. We kunnen veel beter met onszelf leven als we een externe reden aanvoeren om iets niet te doen.

Sindsdien heb ik gedeeltelijk verlamden, dove senioren, alleenstaande moeders, huiseigenaren en mensen zonder geld ontmoet die allemaal uitstekende levensveranderende redenen hebben gevonden om verre reizen te maken in plaats van te blijven hangen in de duizenden kleine redenen om het niet te doen.

De meeste bezwaren worden in de V&O behandeld, maar één bezwaar in het bijzonder vereist wat kalmerende woorden vooraf.

Het is 22.00 uur. Weet jij waar je kinderen zijn?

De primaire angst van alle ouders voordat ze aan hun eerste grote reis beginnen, is dat ze ergens in de chaos een kind zullen kwijtraken.

Maar als je er geen problemen mee hebt om je kind mee te nemen naar de grote steden in je eigen land, hoef je je ook geen zorgen te maken in de steden die ik in de V&A aanbeveel; dat is dus goed nieuws. Deze steden hebben minder problemen met wapens en geweldsmisdrijven dan de grote steden in de VS. De kans op risicovolle situaties neemt ook af naarmate je minder tussen allemaal vreemden van vliegveld naar vliegveld en van hotel naar hotel trekt. De opzet van het minipensioen, een tijdelijk verblijf op een andere plek, is wat dat betreft veiliger.

Maar evengoed, wat dan nog?

Jan Errico, een alleenstaande moeder die haar twee kinderen meenam op een wereldreis van vijf maanden, had een andere meer acute angst dan de meeste mensen, een angst waarvan ze vaak midden in de nacht, badend in het zweet, wakker schrok: wat als er iets met mij gebeurt?

Ze wilde haar kinderen voorbereiden op een nachtmerriescenario, maar wilde ze ook niet de stuipen op het lijf jagen, dus deed ze wat alle goede moeders doen, ze maakte er een spelletje van: wie kan het beste de route, de hoteladressen en mama's telefoonnummer onthouden? Ze had van ieder land alarmnummers onder de sneltoetsen van haar mobiele telefoon opgeslagen, die wereldwijd bruikbaar was. Uiteindelijk gebeurde er niets. Nu is ze van plan om naar een skichalet in Europa te vertrekken en haar kinderen naar een meertalige Franse school te sturen. Succes brengt succes voort.

Ze was het bangst in Singapore en achteraf gezien was het de plek waar ze de minste reden tot zorg had (ze nam haar kinderen bijvoorbeeld ook mee naar Zuid-Afrika). Ze was bang omdat het de eerste stop was en ze nog niet gewend was om met haar kinderen te reizen. Het was de perceptie, niet de realiteit.

Robin Malinsky-Rummell die een jaar door Zuid-Amerika heeft gereisd met haar man en haar zevenjarige zoon, was door vrienden en familie gewaarschuwd dat ze na de devaluatierellen van 2001 beter niet naar Argentinië kon gaan. Ze deed haar huiswerk, besloot dat de angst ongegrond was en had een fantastische tijd in Patagonië. Als ze de mensen daar vertelde dat ze oorspronkelijk uit New York kwam, viel hun mond open van schrik: ‘Ik zag die gebouwen instorten op tv! Ik zou nooit naar zo'n gevaarlijke plek gaan!’ Ga er niet zomaar van uit dat plaatsen in het buitenland gevaarlijker zijn dan de plek waar je woont. Meestal is dat niet het geval.

Robin is er, net als ik, van overtuigd dat mensen kinderen als een excuus gebruiken om in hun comfortzone te blijven hangen. Het is een excuus om niets avontuurlijks te doen. Hoe kom je over die angst heen? Robin geeft twee adviezen.

	Ga eerst een paar weken op proef, voordat je met je kinderen een lange buitenlandse reis gaat maken.

	Regel voor iedere plek waar je langer verblijft direct na aankomst een week taallessen en maak zo mogelijk gebruik van de transferservice van de school om vanaf het vliegveld op je plaats van bestemming te komen. Medewerkers van de school kunnen vaak een appartement voor je regelen en je kunt via de school vrienden maken en de omgeving leren kennen voordat je zelf op pad gaat.


Maar wat als je grootste zorg niet zozeer is dat je je kinderen kwijtraakt, maar dat je dankzij je kinderen je goede humeur kwijtraakt?

Verschillende gezinnen die we voor dit boek spraken, raden het oudste overredingsmiddel aan dat er bestaat. Omkoping: ieder kind krijgt een bedrag aan virtueel vakantiegeld, 25 tot 50 cent voor ieder uur van goed gedrag. Hetzelfde bedrag wordt weer afgetrokken als ze de regels overtreden. Alle plezieraankopen – souvenirs, ijsjes en dergelijke – worden uit hun eigen, afzonderlijke vakantiepot betaald. Geen saldo, geen ijsjes. Dit vraagt vaak meer zelfbeheersing van de ouders dan van hun kinderen.


Waar vind je vliegtickets met
50 tot 80 procent korting?

Dit is geen boek over budgetreizen.

De meeste kostenbesparende suggesties in dat soort boeken is bedoeld voor de gewone vakantievierder. Voor iemand die een minipensioen opneemt, is 150 dollar extra, uitgesmeerd over twee maanden, voor vliegen zonder gedoe aantrekkelijker dan twintig uur knoeien met airmiles van een onbekende luchtvaartmaatschappij of het jagen op discutabele aanbiedingen.

Ik kocht ooit na twee weken research een stand-byticket, enkele reis naar Europa voor 120 dollar. Ik arriveerde vol vertrouwen en enthousiasme op het vliegveld van New York – kijk eens naar al die stakkers die de volle mep betalen! – en negentig procent van de ‘deelnemende’ luchtvaartmaatschappijen weigerde mijn ticket. De overige tien procent zat de komende twee weken volledig volgeboekt. Uiteindelijk verbleef ik twee nachten in een hotel voor 300 dollar, vulde ik een klachtenformulier in bij AMEX en belde ik ten slotte zwaar gefrustreerd vanaf de vertrekhal naar een aanbieder van reizen naar Europa en kocht ik een retour Londen met Virgin Atlantic voor 300 dollar, waarmee ik een uur later kon vertrekken. Een week eerder kostte datzelfde ticket nog meer dan 700 dollar.

Na reizen naar 25 landen heb ik een paar simpele strategieën ontwikkeld waarmee je zonder tijdverspilling of hoofdpijn 90 procent van de mogelijke kostenbesparingen kunt realiseren.



1. Gebruik voor de betaling van grote reclame- en productie-uitgaven die verband houden met je muze een creditcard waarmee je punten kunt sparen; dit zijn onvermijdelijke kosten, dus probeer ik er op deze manier wat aan over te houden. Zo heb ik in ieder geval eenmaal per drie maanden een gratis internationaal retourticket.

2. Koop tickets lang van tevoren (drie maanden of meer) of op het laatste moment, en kies voor vertrek- en retourdata op dinsdag, woensdag of donderdag.

    Ik houd niet van langetermijnplanning als het om reizen gaat, bovendien kan het duur zijn als de plannen veranderen, daarom kies ik ervoor alle tickets vier à vijf dagen voor vertrek te kopen. Een lege stoel bij vertrek levert niets op, daarom zijn echte last minutes goedkoop.

    Maak eerst gebruik van Orbitz (www.orbitz.com). Stel de vertrek- en retourdata in op dinsdag, woensdag of donderdag. Kijk vervolgens naar de prijzen van alternatieve vertrekdata die drie dagen eerder en later vallen. Stel zo de goedkoopste vertrekdatum vast en doe hetzelfde met de retourdata om de goedkoopste combinatie te vinden. Vergelijk deze prijzen met de tarieven op de website van de luchtvaartmaatschappij zelf. Doe vervolgens een bod op www.proceline.com tegen 50 procent van het voordeligste tarief, verhoog je bod met 50 dollar per keer totdat je een goedkopere prijs hebt of duidelijk wordt dat dat niet mogelijk is.

3. Overweeg een vlucht naar een internationaal knooppunt te nemen en vandaar een doorgaande vlucht met een goedkope plaatselijke luchtvaartmaatschappij.

    Als ik van de VS naar Europa vlieg, neem ik meestal drie tickets. Een ticket van Californië naar New York met Southwest (verkregen met AMEX-punten), dan het goedkoopste ticket van New York naar Londen Heathrow en vervolgens een ultragoedkoop ticket met bijvoorbeeld Ryanair of EasyJet naar mijn eindbestemming. Ik heb ooit tien dollar betaald voor een ticket van Londen naar Berlijn en van Londen naar Spanje. Nee, dat is geen typefout. Plaatselijke luchtvaartmaatschappijen bieden vaak stoelen aan voor niet meer dan de kosten van belastingen en brandstof. Voor vluchten vanuit de VS naar Centraal- of Zuid-Amerika zoek ik regionale vluchten vanuit Panama of internationale vluchten vanuit Miami.



Als meer minder is: weg met overtollige zaken


Mensen hebben het vermogen om vrijwel ieder denkbaar materieel object te leren begeren. Gezien de opkomst van de moderne industriele cultuur die in staat is om vrijwel alles te produceren, is de tijd rijp om de doos van Pandora te openen en haar plagen los te laten op de wereld.


– JULES HENRY



Vrij zijn, gelukkig en productief zijn, kan alleen worden bereikt door allerlei gewone maar overschatte dingen op te offeren.


– ROBERT HENRI





Ik ken de zoon van een multimiljonair, een persoonlijke vriend van Bill Gates, die nu particuliere investeringen en ranches beheert. Hij heeft gedurende de afgelopen tien jaar een collectie prachtige huizen verzameld, allemaal met fulltimekoks, dienstmeisjes, schoonmakers en andere hulp. Hoe vindt hij het om in iedere tijdzone een huis te hebben? Het is waardeloos! Hij heeft het gevoel dat hij voor zijn personeel werkt, dat bovendien meer in zijn huizen verblijft dan hij.

Verre reizen zijn het perfecte excuus om de schade van jarenlang zo veel consumeren als je kunt terug te draaien. Het wordt tijd om afscheid te nemen van overbodige rommel vermomd als eerste levensbehoeften, anders ga je nog met een vijfdelige kofferset op wereldreis. Dat is pas echt de hel op aarde.

Ik zal nooit zeggen dat je op pad moet in een oude kaftan en sandalen, terwijl je boze blikken werpt op mensen die bijvoorbeeld televisie hebben. Ik heb een hekel aan dat soort roomser dan de paus-toestanden. Het is niet mijn bedoeling om een bezitloze schriftgeleerde van je te maken. Maar wees eerlijk: er zijn duizenden dingen in je huis en in je leven die je niet gebruikt, niet nodig hebt, en zelfs niet eens echt wilt. Ze zijn gewoon je leven binnengedreven, als aangespoeld wrakhout, en zijn er nooit meer uit verdwenen. Of je het nu beseft of niet, deze rommel zorgt voor besluiteloosheid en afleiding; het vraagt aandacht en maakt onbeteugeld geluk een lastige opgave. Je kunt je onmogelijk voorstellen hoezeer je wordt afgeleid door al die spullen – of het nu gaat om porseleinen poppen, sportwagens of oude T-shirts – totdat je ze kwijt bent.

Voordat ik aan mijn reis van achttien maanden begon, maakte ik me zorgen over de vraag hoe ik al mijn bezittingen in een gehuurde opslag van 4,5 × 3 meter moest krijgen. Toen besefte ik een paar dingen: ik zou de managementtijdschriften die ik had bewaard nooit opnieuw lezen, ik droeg 90 procent van de tijd dezelfde vijf shirts en vier broeken, het was toch tijd voor nieuwe meubels en de buitengrill en de tuinstoelen gebruikte ik nooit.

Zelfs het wegdoen van dingen die ik nooit gebruikte, bleek een soort kapitalistische kortsluiting te veroorzaken. Het was moeilijk om dingen weg te gooien waarvan ik ooit had gedacht dat ze waardevol genoeg waren om geld aan uit te geven. De eerste tien minuten van het uitzoeken van kledingstukken was het alsof ik moest kiezen welk van mijn kinderen mocht blijven leven en welk niet. Mijn weggooitechniek was roestig geworden. Het was moeilijk om mooie kerstkleding die ik nooit had gedragen op de stapel ‘weggooien’ te leggen, maar dat gold ook voor oude, versleten kleren die ik om sentimentele redenen bewaarde. Maar toen ik de eerste paar moeilijke beslissingen had genomen, kreeg ik de slag te pakken en werd het een eitje. Ik schonk alle bijna niet gedragen kleding aan een liefdadigheidsinstelling. Het kostte me nog geen tien uur om de meubels in het tweedehandscircuit kwijt te raken; ik kreeg er minder dan 50 procent van de nieuwwaarde voor en soms zelfs helemaal niets, maar wat maakte het uit? Ik had ze vijf jaar lang gebruikt en misbruikt en zou nieuwe kopen als ik weer terug was in de VS. Ik gaf de buitengrill en de tuinstoelen aan een vriend, die er dolblij mee was. Zijn maand was weer goed. Het voelde geweldig en ik had 300 dollar extra waarvan ik in het buitenland ten minste een paar weken huur kon betalen.

Ik creëerde 40 procent meer ruimte in mijn appartement en had nog niet eens de helft weggedaan. Maar het was niet eens de fysieke ruimte die ik het meest voelde, het was de mentale ruimte. Het was alsof ik voor die tijd twintig mentale programma's had lopen en nu nog maar een of twee. Ik kon helderder denken en ik was veel gelukkiger.

Ik vroeg alle mensen die ik voor dit boek heb geïnterviewd en die veel hebben rondgezworven wat hun belangrijkste tip was voor mensen die voor het eerst echt op reis gingen. Het antwoord was unaniem: neem minder mee.

De impuls om veel in te pakken is moeilijk te weerstaan. De oplossing is om wat extra geld mee te nemen. In plaats van op alle situaties voorbereid te zijn, pak je het absolute minimum in en trek je 100 tot 300 dollar uit om onderweg of na aankomst dingen te kopen. Ik neem geen toiletartikelen mee en alleen kleding voor de eerste week. Dat is een verademing. In het buitenland op zoek gaan naar scheerschuim of een net overhemd kan op zichzelf al een avontuur zijn.

Pak in alsof je maar een week wegblijft. Dit zijn de basisdingen, gerangschikt in volgorde van belangrijkheid.

	Voor één week kleding voor het betreffende seizoen, waaronder één semi-net overhemd met broek of rok voor de douane. Denk verder in termen van T-shirts, een korte broek en een spijkerbroek voor verschillende gelegenheden.

	Fotokopieën of gescande kopieën van alle belangrijke papieren: ziektekostenverzekering, paspoort/visa, creditcards, bankpasjes enz.

	Bankpasjes, creditcards en voor 200 dollar aan plaatselijke valuta in kleine coupures (reischeques worden op de meeste plaatsen niet geaccepteerd en zijn veel gedoe).

	Een klein kabelfietsslot voor de veiligheid van je bagage tijdens overstappen of in hostels; zo nodig een klein hangslot voor kastjes.

	Elektronische woordenboeken voor de talen van de landen waar je naartoe gaat (boekversies zijn te langzaam om tijdens een gesprek te gebruiken) en kleine grammaticaboekjes of -teksten.

	Eén allesomvattende reisgids.


Dat is alles. Wel of geen laptop? Tenzij je een professionele schrijver bent, zou ik zeggen ‘nee’. Veel te hinderlijk. Je kunt GoToMyPC gebruiken om vanuit internetcafés toegang te krijgen tot je computer thuis, zo oefen je de gewoonte die we willen aanmoedigen: je tijd goed gebruiken in plaats van hem te doden.


Zakendoen vanaf Bora-Bora

___________________

BAFFIN ISLAND, NUNAVUT

___________________

Josh Steinitz69 stond aan de rand van de wereld en keek verbijsterd naar beneden. Hij plantte zijn schoenen in de bijna twee meter dikke laag bevroren zeewater en keek naar het dansen van de eenhoorns.

Tien narwals – zeldzame neven en nichten van de beluga-walvis – kwamen naar de oppervlakte en wezen met hun twee meter lange slagtanden naar de hemel. De school 1500 kilo zware walvissen dook vervolgens weer naar de diepte. Ze kunnen heel diep duiken – soms wel meer dan 1000 meter – dus Josh had nog zeker twintig minuten de tijd totdat ze zouden terugkeren.

Het leek wel passend dat hij bij de narwals was. Hun naam komt uit het Oud-Noors en verwijst naar hun blauwwit gevlekte huid.

Náhvalr – lijk-man.

Hij glimlachte zoals hij dat de afgelopen twee jaar zo vaak had gedaan. Josh was zelf min of meer uit de dood herrezen.

Een jaar na zijn afstuderen kwam Josh erachter dat hij een zeldzame vorm van mondkanker had. Hij was van plan om managementconsultant te worden. Hij had een heleboel plannen, maar plotseling deden die er niet meer zo toe. Minder dan de helft van de mensen met deze vorm van kanker blijft in leven.70 De man met de zeis maakte geen onderscheid en kwam zonder waarschuwing.

Het werd hem duidelijk dat het grootste risico in het leven niet was dat hij een fout zou maken, maar dat hij dingen achterwege zou laten. Hij zou de jaren die hij besteedde aan dingen die hij niet leuk vond nooit meer terugkrijgen.

Twee jaar later en vrij van kanker ging Josh voor onbepaalde tijd op wereldreis terwijl hij als freelance schrijver werkte om de kosten te dekken. Hij werd later medeoprichter van een website die routes op maat maakt voor toekomstige globetrotters. Zijn managementstatus deed niets af aan zijn reisverslaving. Hij sloot net zo gemakkelijk deals vanuit een waterbungalow in Bora-Bora als vanuit een trekkershut in de Zwitserse Alpen.

Hij beantwoordde ooit een telefoontje terwijl hij in Camp Muir op Mount Rainier was. De klant wilde de verkoopcijfers bevestigd krijgen en vroeg John naar het geluid van de loeiende wind op de achtergrond. Josh antwoordde: ‘Ik sta op 3000 meter hoogte op een gletsjer en de wind blaast ons bijna van de berg af.’ De klant zei dat hij Josh verder niet zou storen bij zijn bezigheden en hing op.

Een andere klant belde Josh terwijl hij net een Balinese tempel verliet; hij hoorde de gongs op de achtergrond. De klant vroeg Josh of hij in een kerk was. Josh wist niet goed wat hij moest zeggen; het enige wat eruit kwam was een aarzelend: ‘Ja.’

Intussen had Josh nog een paar minuten om terug te keren naar het basiskamp zonder ijsberen tegen te komen. Vierentwintig uur per dag licht betekende dat hij veel te vertellen had aan zijn vrienden thuis, die nog steeds op kantoor werkten. Hij ging op het ijs zitten en haalde zijn satelliettelefoon en laptop uit een waterdichte tas. Hij begon zijn e-mail op de voor hem bekende wijze: ‘Ik weet dat jullie doodziek worden van al die vrolijke verhalen van mij, maar raad eens waar ik nu ben?’



[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


Het is fataal om te veel over je reisdoel te weten: verveling slaat net zo snel toe bij de reiziger die zijn route al kent als bij de schrijver die te zeker is van zijn plot.


– PAUL THEROUX, To the Ends of the Earth





Als dit de eerste keer is dat je overweegt de mobiele levensstijl in praktijk te brengen en je in een langdurig avontuur te storten, benijd ik je! De sprong wagen en nieuwe werelden ontdekken is zoiets als je positie in het leven upgraden van die van passagier naar die van piloot.

Deze V&A concentreert zich vooral op de te zetten stappen – en het te gebruiken tijdpad – bij de voorbereiding op je eerste minipensioen. De meeste stappen kunnen worden geschrapt of samengevoegd nadat je je eerste lange reis hebt gemaakt. Sommige stappen zijn eenmalig; volgende minipensioenen vragen maximaal twee tot drie weken voorbereiding. Het kost me nu nog maar drie middagen. Pak een pen en papier – dit wordt leuk.

	Maak een overzicht van je huidige bezittingen en contanten.
Leg twee vellen papier op tafel. Schrijf op één daarvan al je bezittingen en de waarde die ze vertegenwoordigen, zoals bankrekeningen, pensioenfondsen, aandelen, obligaties of huis. Trek op het tweede vel een verticale lijn door het midden en noteer aan de ene kant alle inkomende cashflow (salaris, inkomsten uit muze, inkomsten uit investeringen enz.) en aan de andere kant je uitgaven (hypotheek, huur, kosten auto enz.). Wat gebruik je zelden, of zorgt voor stress of afleiding zonder veel waarde toe te voegen, en kun je dus schrappen?


	Waar ben je bang voor als je een minipensioen van een jaar op een droomlocatie overweegt?
Gebruik de vragen uit hoofdstuk 3 om de angsten uit je nachtmerriescenario's te beoordelen en kijk wat de echte potentiële gevolgen zijn. Afgezien van uitzonderlijke gevallen, kun je de meeste vermijden en de rest repareren.


	Kies een locatie voor je minipensioen. Waar begin je?
Dit is de grote vraag. Er zijn twee opties waar ik achter sta.

	Kies een beginpunt en zwerf rond totdat je je tweede huis gevonden hebt. Dit heb ik gedaan met een enkele reis naar Londen, rondzwervend door Europa, totdat ik verliefd werd op Berlijn, waar ik drie maanden bleef.

	Onderzoek een bepaald gebied en vestig je op je favoriete plek. Dit heb ik gedaan tijdens mijn rondreis door Centraal- en Zuid-Amerika, waar ik in allerlei steden een tot vier weken verbleven heb, waarna ik voor zes maanden terugkeerde naar mijn favoriet – Buenos Aires.


Je kunt ook een minipensioen houden in je eigen land, maar het transformerende effect wordt ondermijnd als je mensen met dezelfde maatschappelijk bepaalde bagage om je heen hebt.

Ik raad een buitenlandse locatie aan die anders is dan je gewend bent, maar ongevaarlijk. Ik boks, doe aan motorraces en allerlei andere machodingen, maar voor mij ligt de grens bij favelas71, burgers met machinegeweren, voetgangers met machetes en sociale conflicten. Goedkoop is fijn, maar kogelgaten is andere koek. Raadpleeg het ministerie van Buitenlandse Zaken in verband met eventuele negatieve reisadviezen voordat je een ticket boekt.

Hier volgen een aantal van mijn favoriete vertrekpunten. Maar aarzel niet om iets anders te kiezen. Ik heb de plaatsen met de meeste levensstijl voor het minste geld onderstreept: Argentinië (Buenos Aires, Córdoba), China (Shanghai, Hong-Kong, Taipei), Japan (Tokio, Osaka), Engeland (Londen), Ierland (Galway), Thailand (Bangkok, Chiang Mai), Duitsland (Berlijn, München), Noorwegen (Oslo), Australië (Sydney), Nieuw-Zeeland (Queenstown), Italië (Rome, Milaan, Florence), Spanje (Madrid, Valencia, Sevilla) en Nederland (Amsterdam). Op al deze plaatsen kun je goed leven zonder al te veel uit te geven. Ik gaf minder uit in Tokio dan in Californië, omdat ik het goed ken. Hippe, kortgeleden in zwang geraakte kunstenaarswijken, een beetje zoals Brooklyn tien jaar geleden, vind je in vrijwel alle steden. De enige plek waar je geen fatsoenlijke maaltijd kunt krijgen voor minder dan 20 dollar is Londen.

Hier volgen een paar exotische bestemmingen die ik beginnende reizigers niet aanraad: alle landen in Afrika, het Midden-Oosten en Centraal- en Zuid-Amerika (met uitzondering van Costa Rica en Argentinië). Mexico-Stad en het Mexicaanse grensgebied met de VS hebben wat mij betreft ook een te hoog ontvoeringsrisico om op mijn lijstje van favoriete bestemmingen te komen.


	Bereid je voor op de reis. Het aftellen begint.
	[image: Image]Drie maanden van tevoren: elimineren
Probeer voor je vertrek vast te wennen aan minimalisme. Dit zijn de vragen om jezelf te stellen en om naar te handelen, ook al ben je helemaal niet van plan om weg te gaan.

Welke 20 procent van mijn bezittingen gebruik ik 80 procent van de tijd? Doe de overige 80 procent aan kleren, tijdschriften, boeken, en dergelijke weg. Wees drastisch – dingen die je niet blijkt te kunnen missen, kun je altijd opnieuw kopen.

Welke bezittingen veroorzaken stress in mijn leven? Dit kan verband houden met onderhoudskosten (geld en energie), verzekeringen, maandelijkse uitgaven, tijdverbruik of gewoon afleiding. Weg. Weg. Weg. Al verkoop je maar een paar dure dingen. Het kan een behoorlijk deel van je minipensioen financieren. Kijk ook eens naar je huis en je auto. Je kunt beide opnieuw kopen als je terugkomt, vaak zonder dat het je extra geld kost.
Kijk naar je huidige ziektekostendekking tijdens verre reizen. Onderneem actie om je huis te verhuren of te verkopen – doorgewinterde reizigers zijn vooral voorstanders van verhuren – of zeg de huur van je appartement op en sla je bezittingen op.
Stel jezelf, iedere keer dat er twijfel opduikt, de vraag: ‘Als iemand een geweer tegen mijn hoofd hield en ik moest het doen, hoe zou ik het dan aanpakken?’ Het is niet zo moeilijk als je denkt.


	[image: Image]Twee maanden van tevoren: automatiseren
Na het elimineren van alles wat overbodig is, neem je contact op met bedrijven waar je regelmatig rekeningen van krijgt om te proberen automatische betaling te regelen via creditcards die hier punten voor geven. Als je zegt dat je een jaar op wereldreis bent, zullen ze liever creditcardbetalingen accepteren dan je overal achterna te moeten zitten met rekeningen.

Geef voor de creditcardbedrijven zelf en voor anderen die deze betalingswijze weigeren, opdracht tot automatische overboekingen vanaf je rekening-courant. Open een account voor internetbankieren. Voer alle bedrijven die geen creditcardbetalingen accepteren in als onlinebegunstigden. Stel bij nutsbedrijven en variabele rekeningen de bedragen 15 tot 20 dollar hoger in dan verwacht. Dit dekt eventuele extra kosten en voorkomt tijdrovende factureringsproblemen; bovendien vorm je zo een kleine reserve. Annuleer de ontvangst van papieren bank- en creditcardafschriften. (Vanuit de VS kun je ook een checking account openen, maar buiten de VS is dat niet mogelijk.)

Geef een vertrouwd familielid en/of je accountant volmacht.72 Dit geeft die persoon de bevoegdheid om uit jouw naam documenten te tekenen (belastingaangiften bijvoorbeeld). Niets vergalt het plezier in het reizen zo snel als een origineel document te moeten tekenen dat niet per fax wordt geaccepteerd.


	[image: Image]Een maand van tevoren
Laat je post doorsturen naar een vriend, een familielid of een persoonlijke assistent, die je in ruil voor een kleine vergoeding iedere maandag een korte beschrijving van alle post (behalve junkmail) e-mailt. Vanuit Nederland kun je je post ook tegen betaling laten doorsturen naar een vast adres in het buitenland (www.tntpost.nl).

Zorg dat je alle vereiste en aanbevolen vaccinaties haalt voor het gebied waar je naartoe gaat. Bewijs van vaccinatie kan verplicht zijn om sommige landen binnen te komen.

Open een proefaccount bij GoToMyPC of soortgelijke software voor PC-toegang op afstand en oefen ermee om te kijken of er zich geen technische problemen voordoen.73

Als groothandels (of distributeurs) je nog altijd cheques sturen – het fulfillmentbedrijf zou inmiddels cheques van klanten moeten afhandelen – doe dan een van de volgende drie dingen: geef de groothandels directe overschrijvingsinformatie (ideaal), laat het fulfillmentbedrijf deze cheques afhandelen (tweede keus), of laat de groothandels via PayPal betalen of cheques naar je zaakwaarnemer (degene die je hebt gevolmachtigd) sturen (derde, bij lange na niet ideale optie). Geef in het laatste geval degene die volmacht heeft overschrijvingen die hij kan tekenen of stempelen en laat hem de cheques aanleveren. Het is handig om klant te worden bij een grote bank met filialen in de omgeving van degene die je helpt, zodat hij de overschrijvingen tijdens een boodschappenronde kan afgeven. Je hoeft niet al je rekeningen naar deze bank te verhuizen als je dat niet wilt; open gewoon een enkele rekening die alleen wordt gebruikt voor deze betalingen.


	[image: Image]Twee weken van tevoren
Scan alle identiteitspapieren, ziektekostenverzekeringspolissen en creditcards en bankpasjes en sla ze op in een computer waarvandaan je meerdere exemplaren kunt afdrukken, een aantal om achter te laten bij familieleden en een aantal om verspreid en gescheiden van je andere bagage mee te nemen. E-mail de gescande bestanden naar jezelf zodat je ze kunt afdrukken terwijl je op reis bent, mocht je de exemplaren die je bij je hebt verliezen. Als je ondernemer bent, zet je mobiele telefoon dan om naar het goedkoopste abonnement en spreek de volgende voicemailtekst in: ‘Ik ben momenteel voor zaken in het buitenland. Laat geen bericht achter want ik zal tijdens mijn afwezigheid geen boodschappen afluisteren. Als het belangrijk is, kunt u mij een e-mail sturen op … Hartelijk dank voor uw begrip.’ Stel vervolgens een automatische e-mailbeantwoorder in die aangeeft dat een reactie, als gevolg van zakelijke beslommeringen in het buitenland, maximaal zeven dagen (of welke frequentie je ook wilt gebruiken) kan duren.

Als je werknemer bent, overweeg dan om een quad-band of gsm-compatibele telefoon mee te nemen zodat je baas contact met je kan opnemen. Neem alleen een Blackberry mee als je baas via de e-mail gaat controleren of je wel aan het werk bent. Zorg dat je de alles onthullende tekst ‘Verstuurd vanaf een Blackberry’ als ondertekening van uitgaande e-mails uitschakelt! Andere opties zijn het gebruik van een SkypeIn-account waarmee je gesprekken doorschakelt naar je buitenlandse mobiele telefoon (mijn voorkeur) of een Vonage IP-box, waarmee je overal ter wereld gesprekken van vaste telefoons kunt aannemen via een telefoonnummer dat begint met je eigen netnummer.

Zoek een appartement voor je uiteindelijke minipensioenbestemming, of reserveer een hotel of een hostel voor de eerste drie of vier dagen op je vertrekpunt. Van tevoren een appartement reserveren is riskanter en zal veel duurder uitpakken dan wanneer je de eerste drie of vier dagen gebruikt om een appartement te zoeken. Ik raad je aan om zo mogelijk een hostel te nemen – niet vanwege de kosten – maar omdat medewerkers en medereizigers beter geïnformeerd en behulpzamer zijn als het om huizen zoeken gaat.

Sluit een reisverzekering met evacuatiedekking af als dat je een rustig gevoel geeft. Als je in een ontwikkeld land bent, is dat meestal overbodig en kun je naast je eigen verzekering een lokale polis afsluiten, iets wat ik zelf doe. Bovendien heeft het geen zin als je op tien uur vliegen van de beschaving bent. Ik had zo'n evacuatiedekking in Panama, omdat dat op slechts twee uur vliegen van Miami ligt, maar naar andere bestemmingen heb ik het niet gedaan. Maak je hier niet te druk over.


	[image: Image]Een week van tevoren
Besluit welke planning je zult hanteren voor routinematige taken zoals e-mailen of online bankieren om excuses voor zinloos pseudowerk te elimineren. Ik stel voor de maandagochtenden te gebruiken voor e-mail en onlinebankieren. De eerste en de derde maandag van de maand voor het controleren van creditcards en het verrichten van andere onlinebetalingen, bijvoorbeeld voor partnerprogramma's. Deze beloften aan jezelf zijn het moeilijkst vol te houden. Maak daarom nu al de afspraak en bereid je voor op ernstige ontwenningsverschijnselen.

Bewaar belangrijke documenten – zoals de scan van je identiteitsbewijs, verzekeringspapieren, creditcards en bankpasjes – op een kleine draagbare dataopslag die in een USB-poort past.

Breng alle spullen uit je huis of appartement naar de opslag, pak een kleine rugzak en een reistas in en ga voor korte tijd bij een vriend of familielid logeren.


	[image: Image]Twee dagen van tevoren
Breng (je) eventuele auto('s) onder in een opslag of in de garage van een vriend. Doe vloeistofstabilisator in de benzinetank, ontkoppel de negatieve accupunten om leeglopen te voorkomen en zet de auto op blokken om banden- en schokschade te voorkomen. Annuleer alle autoverzekeringen behalve die voor diefstal.



[image: Image]Na aankomst (ervan uitgaande dat je niet van tevoren een appartement hebt geboekt)

De eerste ochtend en middag nadat je bent ingecheckt
Neem een hop-on-hop-off-bustour door de stad, gevolgd door een fietstocht door buurten waar je misschien een appartement zou kunnen/willen vinden.

Eerste namiddag of avond
Koop een unlocked74 mobiele telefoon met simkaart die met simpele prepaidkaarten werkt. Stuur e-mails naar eigenaren van appartementen, of makelaars die je op Craigslist.com of in onlineversies van plaatselijke kranten vindt, voor bezichtigingen tijdens de komende twee dagen.

Tweede en derde dag
Zoek en boek een appartement voor een maand. Leg je niet voor een langere periode vast totdat je er ook daadwerkelijk geslapen hebt. Ik heb ooit twee maanden vooruitbetaald om erachter te komen dat de drukste bushalte van de stad zich aan de andere kant van mijn slaapkamermuur bevond.

Verhuisdag
Installeer je en sluit eventueel een plaatselijke ziektekostenverzekering af. Vraag eigenaren van hostels en andere autochtonen welke verzekering zij hebben. Neem je voor om tot twee weken voor je vertrek geen souvenirs of andere dingen die je mee naar huis wilt nemen te kopen.

Een week later
Ruim alle overbodige spullen die je hebt meegenomen maar die je niet regelmatig zult gebruiken op. Geef ze aan iemand die ze harder nodig heeft, stuur ze terug naar huis of gooi ze weg.

[image: Image] HULPMIDDELEN EN TRUCS

Brainstormen over locaties voor minipensioenen

	[image: Image]Virtual tourist (www.virtualtourist.com)
Verreweg de grootste bron van onbevooroordeelde, door gebruikers zelf geschreven reiscontent ter wereld. Meer dan 775.000 leden geven tips en waarschuwingen voor meer dan 25.000 locaties. Iedere locatie wordt besproken in dertien afzonderlijke categorieën, zoals: activiteiten, plaatselijke gebruiken, winkelen en valkuilen waar je als toerist in kunt trappen. Dit is het portaal waar je alles vindt voor je minipensioen.


	[image: Image]Escape Artist (www.escapeartist.com)
Geïnteresseerd in een tweede paspoort, je eigen land beginnen, bankieren in Zwitserland en al die andere dingen die ik niet in dit boek zou durven opschrijven? Deze site is een fantastische bron. Als onze president de derde wereldoorlog uitroept, heb je een ontsnappingsplan nodig. Stuur me een briefje vanaf de Cayman-eilanden, of vanuit de gevangenis, waar je ook beland bent.


	[image: Image]Outside Magazine Online Free Archives (http://outside.away.com)
Het volledige archief van Outside Magazine is gratis online verkrijgbaar. Van meditatiekampen tot adrenalinehotspots overal ter wereld, van droombanen tot fantastische winterbestemmingen in Patagonië, honderden artikelen met prachtige foto's om je de reiskriebels te bezorgen.


	[image: Image]GridSkipper: The Urban Travel Guide (www.gridskipper.com)
Dit is de site voor mensen die van een Bladerunnerachtige omgeving houden en graag de trendy plekken van steden overal ter wereld ontdekken. Het is een van de reissites uit de Forbes Top 13, in één adem ‘avant-gardistisch’ en ‘niet-pretentieus’ genoemd (Frommer's). Met andere woorden, veel van de inhoud is ongecensureerd. Als je aanstoot neemt aan drieletterwoorden of de verkiezing van de ‘sletterigste stad’, dan kun je deze site (of Rio de Janeiro) beter niet bezoeken. Zo niet, lees dan de hilarische beschrijvingen en de ‘100 dollar per dag’-beschrijving van steden overal ter wereld.


	[image: Image]Lonely Planet: The Thorn Tree
(http://thorntree.lonelyplanet.com)

Discussieforum voor langharige wereldreizigers gerangschikt naar regio.


	[image: Image]Family Travel Forum (www.familytravelforum.com)
Een uitgebreid forum over, je raadt het al, reizen met het gezin. Wil je je kinderen voor veel geld van de hand doen in het Oostblok? Of een paar dollar uitsparen en oma in Thailand laten cremeren? Dan is dit niet je site. Maar als je kinderen hebt en je bereidt een grote reis voor, moet je hier zijn.



Landenprofielen ministerie van Buitenlandse Zaken

	[image: Image]World Travel Watch (www.worldtravelwatch.com)
Larry Habegger en James O'Reilly's wekelijkse onlineverslag van evenementen wereldwijd en vreemde gebeurtenissen die relevant zijn voor reisveiligheid; gerangschikt op onderwerp en geografische regio. Beknopt en goed om te raadplegen voordat je je plannen definitief maakt.



Reiswaarschuwingen ministerie van Buitenlandse Zaken

Minipensioen: planning en voorbereiding – basis

	[image: Image]FAQ voor wereldreizigers (onder andere over reisverzekeringen)
(www.perpetualtravel.com/rtw)

Deze vragen en antwoorden kunnen je leven redden. Oorspronkelijk geschreven door Marc Brosius, maar al jarenlang aangevuld door deelnemers aan nieuwsgroepen. Hier wordt alles besproken, van financiële planning tot de cultuurschok na thuiskomst, en alles wat daartussen zit. Hoe lang kun je het je veroorloven om weg te blijven? Heb je een reisverzekering nodig? Onbetaald verlof of ontslag nemen? Dit is een almanak voor wereldreizigers.


	[image: Image]Vaccinatie-informatie (www.travelclinic.nl of www.lcr.nl)

	[image: Image]Belastingplanning (www.belastingdienst.nl)

	[image: Image]Universele valuta omrekenen (www.xe.com)
Voordat je je laat meeslepen door je enthousiasme en vergeet dat vijf Britse ponden niet hetzelfde waard zijn als vijf euro's of vijf dollars, kun je deze site gebruiken om plaatselijke prijzen om te rekenen in getallen die je wel begrijpt. Probeer pijnlijke confrontaties met de valutarealiteit zo veel mogelijk te vermijden.


	[image: Image]Universele stopcontactadapter (www.franzus.com)
Het is vervelend om meters kabel en aansluitingen mee te slepen – koop een Travel Smart® all-in-one adapter met piekbescherming. De adapter heeft het formaat van een dubbelgevouwen pak kaarten en is de enige die ik overal zonder problemen heb gebruikt. Denk er wel om dat het een adapter is (waarmee je ieder formaat stopcontact kunt gebruiken) maar geen transformator. Als een buitenlands stopcontact een voltage heeft dat twee keer zo hoog is als in je eigen land gebruikelijk is, zullen je gadgets het niet overleven. Nog een goede reden om dingen die je nodig hebt onderweg te kopen en niet van huis mee te nemen.


	[image: Image]Internationale elektriciteitsgids (www.kropla.com)
Informatie over stopcontacten, voltages, mobiele telefoons, internationale telefoonnummers en allerlei andere dingen die verband houden met slecht op elkaar afgestemde elektra.



Goedkope tickets

	[image: Image]Orbitz (www.orbitz.com)
Met meer dan 400 luchtvaartmaatschappijen wereldwijd is dit het uitgangspunt voor prijsvergelijkingen.


	[image: Image]Prijslijn (www.priceline.com)
Begin met bieden op 50 procent van het laagste Orbitz-tarief en verhoog je bod met 50 dollar per keer.


	[image: Image]CFares (www.cfares.com)
Samengestelde tarieven met gratis of goedkope lidmaatschappen. Ik vond hier een retourticket van Californië naar Japan voor 500 dollar.


	[image: Image]Vluchten van de VS naar Europa (www.1800flyeurope.com)
Ik heb deze site gebruikt om twee uur voor vertrek voor 300 dollar een retourticket van New York naar Londen te kopen.


	[image: Image]Goedkope luchtvaartmaatschappijen voor vluchten binnen Europa (www.ryanair.com, www.easyjet.com)

	[image: Image]Gratis wereldwijde huisvesting voor korte periodes

	[image: Image]Global Freeloaders (www.globalfreeloaders.com)
Deze onlinegemeenschap brengt mensen bij elkaar om wereldwijd gratis accommodatie uit te wisselen. Bespaar geld en maak nieuwe vrienden terwijl je de wereld door de ogen van een autochtoon ziet.


	[image: Image]The Couchsurfing Project (www.couchsurfing.com)
Vergelijkbaar met Global Freeloaders, maar trekt een jonger, meer party-gericht publiek aan.


	[image: Image]Hospitality Club (www.hospitalityclub.org)
Ontmoet overal ter wereld autochtonen die gratis rondleidingen of huisvesting aanbieden door middel van dit goedgerunde netwerk met meer dan 200.000 leden in meer dan 200 landen.



Gratis wereldwijde huisvesting voor langere periodes

	[image: Image] Home Exchange International (www.homeexchange.com)
Dit is een huizenruilsite en zoekservice met meer dan 12.000 vermeldingen in meer dan 85 landen. Je e-mailt direct met adverteerders, zet je eigen huis/appartement op de site en je hebt voor een klein bedrag aan lidmaatschap een jaar lang onbeperkt toegang tot de site.



Betaalde huisvesting voor de eerste dagen en voor de lange termijn

	[image: Image]Hostels.com (www.hostels.com)
Op deze site staan niet alleen jeugdherbergen. Ik vond hier een leuk hotel in het centrum van Tokio voor 20 dollar per nacht en heb deze site gebruikt voor soortgelijke accommodaties in acht verschillende landen. Het uitgangspunt is locatie en recensie (zie HotelChatter hieronder) in plaats van luxe. Viersterrenhotels zijn voor toeristen, niet voor reizigers. Deze site biedt echte couleur locale voordat je een appartement of andere huisvesting voor de lange termijn vindt.


	[image: Image]HotelChatter (www.hotelchatter.com)
Wees helemaal bij de tijd met dit dagelijkse webjournaal vol eerlijke en gedetailleerde recensies van logies overal ter wereld. Deze site wordt verscheidene keren per dag bijgewerkt en vertelt de verhalen van gefrustreerde gasten en mensen die verborgen juweeltjes hebben gevonden. Online reserveren is mogelijk.


	[image: Image]Craigslist (www.craigslist.org)
Afgezien van plaatselijke weekbladen met advertentierubrieken, zoals Bild of Zitty in Berlijn, is Craigslist naar mijn mening verreweg het beste medium voor het vinden van een gemeubileerd appartement voor de lange termijn. Er zijn momenteel al meer dan 50 landen vertegenwoordigd. Dat gezegd hebbende, zullen de prijzen in de plaatselijke bladen 30 tot 70 procent lager liggen. Als je een beperkt budget hebt, vraag dan een medewerker van je hostel of iemand anders die in de betreffende stad woont om je te helpen met een paar telefoontjes om een goede deal te vinden. Vraag de beller om niet te zeggen dat je een buitenlander bent, totdat de prijs is vastgesteld.


	[image: Image]Interhome International (www.interhome.com)
Gevestigd in Zürich, met meer dan 20.000 huizen voor verhuur in Europa.


	[image: Image]Rentvillas.com (www.rentvillas.com)
Voor unieke huurprojecten – van cottages en boerderijen tot kastelen – in heel Europa, zoals in Frankrijk, Italië, Spanje en Portugal.



Programma's voor computergebruik op afstand

	[image: Image]GoToMyPC (www.gotomypc.com)
Met deze software krijg je snel en gemakkelijk toegang tot bestanden, programma's, e-mail en netwerk op je computer. Je kunt het gebruiken vanaf iedere browser of draadloos medium dat op Windows draait en het werkt realtime. Ik ben al meer dan vijf jaar een fanatieke gebruiker van GoToMyPC om vanuit landen en eilanden overal ter wereld met mijn computers in de VS te werken.


	[image: Image]WebExPCNow (http://pcnow.webex.com)
WebEx, toonaangevend in computergebruik op afstand voor bedrijven, biedt nu software aan die zo ongeveer alles doet wat GoToMyPC ook doet, zoals knippen en plakken tussen computers op afstand, plaatselijk afdrukken vanaf een computer op afstand, bestanden overbrengen, en meer.


	[image: Image]GoldLanternWiFinder (www.goldlantern.com/homepages/wifinder.html)
Dit piepkleine apparaatje, kleiner dan een lucifersdoosje, hang je aan je sleutelbos en helpt je draadloze internetsignalen te vinden tot op een afstand van duizend meter. Dit bespaart je de ellende van het rondsjouwen van een laptop om signalen te vinden en geeft zelfs de signaalsterkte aan.



Gratis en goedkope telefoonverbindingen via internet (IP)

	[image: Image]Skype (www.skype.com)
Sinds deze gratis software op de markt is, heb ik geen internationaal telefoontje meer gedaan zonder Skype. Je kunt er vaste en mobiele telefoons over de hele wereld mee bellen voor twee tot drie cent per minuut of gratis verbinding krijgen met andere Skype-gebruikers waar ook ter wereld. Voor ongeveer 40 euro per jaar kun je een nationaal nummer met je eigen netnummer krijgen dat telefoontjes doorschakelt naar je buitenlandse mobiele telefoon. Niemand kan zo zien dat je in het buitenland bent. Relax op het strand van Rio en beantwoord telefoontjes die gericht zijn aan je ‘kantoor’ in eigen land. Niet gek.


	[image: Image]Vonage (www.vonage.com)
Vonage verkoopt een kleine adapter die je breedbandmodem met een normale telefoon verbindt. Neem hem mee op reis en sluit hem aan in je appartement om telefoontjes aan een nummer in eigen land op afstand te beantwoorden.



Internationale multi-band en gsm-compatibele telefoons

	[image: Image]My World Phone (www.myworldphone.com)
Ik heb zelf een voorkeur voor Nokia-telefoons. Maar welke telefoon je ook koopt, zorg dat hij ‘unlocked’ is, zodat je in verschillende landen verschillende simkaarten kan gebruiken met verschillende providers.


	[image: Image]World Electronics USA (www.worldelectronicsusa.com)
Goede uitleg over welke gsm-frequenties en ‘banden’ in welke landen functioneren. Op basis hiervan bepaal je welke telefoon je aanschaft om te reizen (en misschien ook voor thuis).



Voor als je de wildernis in gaat

	[image: Image]Satelliettelefoons (www.satphonestore.com)
Als je in de bergen van Nepal of op een afgelegen eiland bent en je wilt de gemoedsrust (of onrust) van een telefoon binnen handbereik, dan werken deze via een satelliet in plaats van een mast. Iridium wordt genoemd als het merk met de ruimste ontvangst van pool tot pool, GlobalStar komt op drie continenten op de tweede plaats. Je kunt ze huren of kopen.


	[image: Image]Zonnepanelen op zakformaat (www.solio.com)
Je hebt weinig aan satelliettelefoons en andere kleine elektronica als hun batterijen leeg zijn. Solio is ongeveer zo groot als twee pakjes kaarten en wordt uitgevouwen tot kleine zonnepanelen. Ik was aangenaam verrast toen hij mijn mobiele telefoon in 15 minuten oplaadde – meer dan twee keer zo snel als via een stopcontact. Er zijn voor bijna alles adapters verkrijgbaar.



Wat te doen als je er eenmaal bent – loopbaanexperimenten

	[image: Image]Transitions Abroad (www.transitionsabroad.com)
Dit is de hoofdmoot. Zie Aanbevolen literatuur voor meer informatie.


	[image: Image]Meet Up (www.meetup.com)
Zoek op stad en activiteit om overal ter wereld mensen met vergelijkbare interesses te vinden.


	[image: Image]Word schrijver van reisverhalen (www.writtenabroad.com)
Betaald worden om de wereld rond te reizen en je gedachten vast te leggen? Voor miljoenen mensen een droombaan. Op de site van veteraan Jen Leo, auteur van Sand in My Bra and Other Misadventures: Funny Women Write from the Road vind je inside-information over het uitgeven van reisverhalen. Dit blog was een Frommer's Budget Travel Topkeuze en bevat bovendien geweldige, praktische artikelen over reizen zonder gadgets en hightech.


	[image: Image]Engelse les geven (www.eslcafe.com)
Dave's ESL Café is een van de oudste en bruikbaarste databases voor leraren, leraren in wording en mensen die Engels willen leren. Bevat discussieboards en vacatures van over de hele wereld.


	[image: Image]Contact met het thuisfront (www.jiwire.com)
Reis de wereld rond om instantmessages te kunnen uitwisselen met je vrienden. Deze site vermeldt meer dan 150.000 hotspots waar je je informatieverslaving kunt voeden. Schaam je als dit je hoofdactiviteit wordt. Als je je verveelt, is dat je eigen schuld. Ik weet er alles van, dus ik wil niet preken. Het gebeurt ons allemaal wel eens, maar wees wat creatiever.


	[image: Image]Probeer parttime of fulltime een nieuwe loopbaan uit (www.workingoverseas.com)
Deze encyclopedie vormt een uitputtend menu aan opties voor de mondiale geest. Ze wordt samengesteld en bijgewerkt door Jean-Marc Hachey, redacteur internationale carrières voor het tijdschrift Transitions Abroad. Je betaalt 15 dollar voor een lidmaatschap van een jaar.


	[image: Image]Wereldwijde mogelijkheden op biologische boerderijen (www.wwoof.com)
Leer of onderwijs duurzame biologische landbouwmethoden in tientallen landen, zoals Turkije, Nieuw-Zeeland, Noorwegen en Frans Polynesië.



Chatten en e-mailen in een taal die je niet beheerst

	[image: Image]Free translation (www.freetranslation.com)
Vertaalt tekst vanuit het Engels in tientallen talen en vice versa. Verbazingwekkend zorgvuldig, hoewel de 10 tot 20 procent die verloren gaat tijdens het vertalen je in problemen kan brengen, maar ook heel grappig kan zijn.



Leer heel snel een taal spreken

	[image: Image]Taalverslaving en versneld leren (www.fourhourworkweek.com)
Ga voor alles wat met taal te maken heeft, van gedetailleerde zelfstudieartikelen (hoe reactiveer je vergeten talen, hoe leer je 1000 woorden per week, hoe leer je tonen enz.) tot ezelsbruggetjes en de beste elektronische snelkoppelingen naar www.fourhourworkweek.com. Talen leren is een van mijn verslavingen en een vaardigheid die ik uitgebreid onder de loep heb genomen om haar te kunnen bespoedigen. Je kunt in 3 tot 6 maanden vloeiende gesprekken leren voeren in welke taal dan ook.






__________________

64. De in dit hoofdstuk vermelde bedragen in dollars stammen allemaal uit de periode direct na de herverkiezing van president Bush in 2004, die samenviel met de ongunstigste wisselkoers van de dollar in twintig jaar.

65. Hiermee bedoel ik uiteraard de fantastische fietsmogelijkheden en de beroemde appeltaart.

66. Ook wel ‘too weak’ genoemd, bedacht door Joel Stein van de LA Times.

67. Maar je moet natuurlijk vooral doen waar je zin in hebt en een kant-en-klare reis boeken en een paar weken lekker uit je bol gaan. Ik deed dat in ieder geval wel. Op naar Ibiza, olé. Neem een absint en drink een heleboel water. Ga er vervolgens even rustig voor zitten en plan een echt minipensioen.

68. Muzen vragen weinig onderhoud, maar zijn vaak duur op een of twee tactische gebieden: productie en/of reclame. Ga op zoek naar aanbieders van beide die bereid zijn om creditcardbetalingen te accepteren en onderhandel hierover zo nodig op voorhand door te zeggen: ‘Ik zal niet verder over de prijs onderhandelen. Ik vraag alleen dat je creditcardbetaling accepteert. Als dat mogelijk is, gaan we liever met jou in zee dan met concurrent X.’ Ook dit is een voorbeeld van een ‘stevig aanbod’ (en geen vraag) dat je in een betere onderhandelingspositie brengt. Voor een gedetailleerde uitleg over hoe ik meer punten genereer om te reizen door gebruik te maken van concepten als ‘piggybacking’ en ‘recycling’, ga je naar www.fourhourworkweek.com.

69. Oprichter van www.nileproject.com

70.www.usc.edu/hsc/dental/opfs/SC/indexSC.html

71. Braziliaanse sloppenwijken. Bekijk de film Cidade de Deus om een idee te krijgen van hun ‘charme’.

72. Dit is een serieuze stap die je niet moet zetten met mensen die je niet vertrouwt. In dit geval helpt het, omdat je boekhouder dan uit jouw naam belastingpapieren of cheques kan ondertekenen in plaats van uren of dagen in de weer te zijn met faxen, scanners en dure internationale koeriers.

73. Dit kun je gebruiken als je je computer thuis of bij iemand anders achterlaat als je op reis gaat. Deze stap kun je overslaan als je je laptop meeneemt, maar dat is alsof je een afkickende heroïneverslaafde met een zak opium op pad stuurt. Breng jezelf niet in de verleiding om tijd te doden in plaats van te herontdekken.

74. ‘Unlocked’ betekent dat de telefoon op prepaidkaarten werkt en niet op een abonnement. Dit betekent ook dat je dezelfde telefoon kunt gebruiken met verschillende SIMkaarten in verschillende landen (ervan uitgaande dat de frequentie dezelfde is), in de meeste gevallen voor niet meer dan 10 tot 30 dollar per stuk. Sommige VS-compatibele quad-band telefoons werken eveneens met SIMkaarten.





15
De leegte vullen:

[image: Image] MINDER WERK, MEER LEVEN


Helemaal in beslag genomen worden door iets buiten onszelf is een krachtig tegengif tegen de rationele geest, de geest die zo vaak alleen maar naar de eigen navel staart.


– ANNE LAMOTT, Bird by Bird



Er is te weinig tijd om al het niets te doen dat we willen doen.


– BILL WATTERSON, maker van de strip Calvin and Hobbes





King's Cross, Londen

Ik stak de straat met kinderhoofdjes over, stommelde de delicatessenwinkel binnen en bestelde een sandwich met prosciutto. Het was nu 10.33 uur, de vijfde keer dat ik op mijn horloge keek en de twintigste keer dat ik mezelf afvroeg: ‘Wat ga ik in &%$#-naam doen vandaag?’

Het beste antwoord dat ik tot nu toe had kunnen bedenken was ‘een broodje eten’.

Een halfuur eerder was ik voor het eerst in vier jaar zonder wekker wakker geworden, nadat ik de vorige dag uit New York was aangekomen. Ik had me er zo op verheugd: wakker worden van vogelgezang buiten mijn raam, rechtop gaan zitten met een glimlach op mijn gezicht, het aroma van vers gezette koffie ruiken en me nog eens lekker uitrekken als een kat in de schaduw van een Spaans landhuis. Prachtig. Het bleek meer iets te zijn van: met een schok overeind komen alsof je door een misthoorn bent gewekt, wekker grijpen, vloeken, in onderbroek uit bed springen om e-mail te controleren, me herinneren dat dit verboden was, weer vloeken, op zoek gaan naar mijn gastheer en vroegere klasgenoot, beseffen dat hij naar zijn werk was, net als de rest van de wereld, en paniekaanval voortzetten.

Ik bracht de rest van de dag in een waas door, slenterend van museum naar botanische tuin naar museum, als op de automatische piloot, onderwijl met een vaag schuldgevoel internetcafés vermijdend. Ik had een lijstje met actiepunten nodig om me productief te voelen en schreef dingen op als: ‘avondeten’.

Dit werd veel lastiger dan ik had gedacht.

Post-partumdepressie: het hoort erbij


De mens is zo gemaakt dat hij slechts ontspanning kan vinden van één soort arbeid door met een ander soort arbeid te beginnen.


– ANATOLE FRANCE, auteur van The Crime of Sylvestre Bonnard





Ik heb meer geld en tijd dan ik ooit had kunnen dromen… waarom voel ik me zo depressief?

Het is een goede vraag, maar er is ook een goed antwoord. Wees blij dat je dit nu ontdekt en niet aan het eind van je leven! Gepensioneerden en mensen die schatrijk zijn, zijn vaak ontevreden en neurotisch om dezelfde reden: te veel tijd omhanden.

Maar wacht eens even… was meer tijd niet precies wat we wilden? Is dat niet waar het in dit boek om draait? Nee, helemaal niet. Te veel vrije tijd is niets anders dan voedsel voor zelftwijfel en voor allerlei vormen van mentaal achter je eigen staart aan rennen. Het slechte weghalen creëert niets goeds, het creëert een vacuüm. Minder hoeven werken voor meer inkomen is niet het einddoel, dat is meer leven, en meer worden.

In eerste instantie zijn de externe fantasieën voldoende, en daar is niets mis mee. Ik kan het belang van deze periode niet genoeg benadrukken. Ga door het lint en leef je dromen uit. Dat is niet oppervlakkig of egoïstisch. Het is cruciaal om jezelf niet langer te onderdrukken en de gewoonte van het uitstellen te doorbreken.

Laten we ervan uitgaan dat je besloten hebt om stukje bij beetje dromen te verwezenlijken als naar de Cariben verhuizen om de eilanden langs te reizen of op safari te gaan in de Serengeti. Dat zal prachtig en onvergetelijk zijn, en je moet het zeker doen. Maar er zal een moment aanbreken, of het nu na drie weken of na drie jaar is, dat je geen pina colada of roodbilbaviaan meer kan zien. Zelfkritiek en existentiële paniekaanvallen beginnen rond deze tijd.

Maar dit is wat ik altijd gewild heb, hoe is het mogelijk dat ik me verveel?

Maak jezelf niet gek, maak het niet nog erger. Dit is normaal voor mensen die gewend waren op hoog niveau te presteren en hard te werken en die vervolgens terugschakelen. Hoe slimmer en doelgerichter je bent, hoe moeilijker deze groeipijnen zullen zijn. Leren de perceptie van tijdschaarste te vervangen door tijdovervloed is zoiets als overstappen van driedubbele espresso's op decafé.

Maar dat is nog niet alles! Mensen die stoppen met werken, raken om nog een andere reden gedeprimeerd, ze raken in een sociaal isolement. Kantoren zijn goed voor een aantal dingen: gratis slechte koffie en daarover klagen, roddelen en medelijden hebben, stomme videoclips ontvangen via e-mail vergezeld van nog stommere commentaren en vergaderingen waarmee niets wordt bereikt, maar die een paar uur de tijd doden en ons geregeld aan het lachen maken. De baan zelf kan uitzichtloos zijn, maar het is het netwerk van menselijke interacties – de sociale omgeving – die ons ervan weerhoudt weg te gaan. Na je bevrijding verdwijnt deze kant-en-klare kudde waar je bij hoorde, hierdoor klinken de stemmen in je hoofd luider.

Wees niet bang voor deze existentiële of sociale uitdagingen. Vrijheid is als een nieuwe sport. In het begin is louter het feit dat het nieuw is al opwindend genoeg om onze onverdeelde interesse vast te houden. Maar als je eenmaal de grondbeginselen hebt geleerd, wordt al snel duidelijk dat zelfs middelmatige spelers behoorlijk moeten trainen.

Maak je geen zorgen. De grootste beloningen komen nog, je bent maar een paar meter verwijderd van de finish.

Frustraties en twijfels: je staat er niet alleen voor


Er zijn mensen die zeggen dat we op zoek zijn naar een zinvol leven, maar ik geloof niet dat dat zo is. Wat we zoeken is volgens mij het gevoel dat we leven.


– JOSEPH CAMPBELL, The Power of Myth





Als je eenmaal aan het negen-tot-vijfbestaan bent ontsnapt en het avontuur begint, zal het niet alleen rozengeur en maneschijn zijn. Hoewel dat wel degelijk mogelijk is. Zonder de afleiding van deadlines en collega's wordt het moeilijker de grote vragen (zoals ‘Wat is de zin van dit alles?’) te ontwijken. Bovendien wordt het in een zee van onbeperkte mogelijkheden ook moeilijker om beslissingen te nemen. Wat moet ik in vredesnaam met mijn leven aanvangen? Het lijkt wel een herhaling van je eindexamenjaar.

Net als alle vernieuwers die voor de troepen uit lopen, zul je angstaanjagende momenten van twijfel hebben. Nadat je de fase van het kind in de speelgoedwinkel voorbij bent, zal de neiging tot vergelijken weer binnensluipen. De rest van de wereld gaat verder met zijn van negen-tot-vijfbestaan en je gaat twijfelen aan je beslissing om uit de tredmolen te stappen. Hier volgen een aantal veelvoorkomende twijfels en zelfkwellingen.

	Doe ik dit nou echt om vrijer te zijn en een beter leven te leiden, of ben ik gewoon lui?

	Ben ik uit de ratrace gestapt omdat die slecht is, of omdat ik het niet aankon? Ben ik gewoon afgehaakt?

	Is dit nou alles? Misschien was ik wel beter af toen ik gewoon deed wat me gezegd werd en me niet bewust was van andere mogelijkheden. Het was in ieder geval gemakkelijker.

	Ben ik echt succesvol of houd ik mezelf voor de gek?

	Heb ik mijn maatstaven verlaagd om me ‘geslaagd’ te kunnen noemen? Zitten mijn vrienden, die nu twee keer zoveel verdienen als drie jaar geleden, niet op het goede spoor?

	Waarom ben ik niet gelukkig? Ik kan alles doen wat ik wil en ik ben nog steeds niet gelukkig. Verdien ik het wel?


De meeste van deze twijfels kunnen worden overwonnen door ze te doorzien; het zijn achterhaalde vergelijkingen die uitgaan van principes waar we juist van af willen, namelijk dat meer beter is en dat geld de maatstaf voor succes is.

Dit soort twijfels nemen de ruimte in je hoofd in die niet langer door andere zaken wordt gevuld. Probeer je een tijd te herinneren waarin je volledig het gevoel had dat je leefde en nergens door werd afgeleid. De kans is groot dat je toen volledig geconcentreerd was op iets of iemand buiten jezelf. Sport en seks zijn daar goede voorbeelden van. Bij gebrek aan een extern richtpunt keert de geest zich naar binnen, richt zich op zichzelf en creëert problemen om op te lossen, zelfs als die problemen onduidelijk of onbelangrijk zijn. Als je een richtpunt, een ambitieus doel vindt dat onmogelijk te realiseren lijkt en dat je dwingt om te groeien,75 verdwijnen deze twijfels.

Tijdens het zoeken naar een nieuw doel is het vrijwel onvermijdelijk dat de ‘grote’ vragen binnensluipen. We staan onder druk van pseudofilosofen overal om ons heen om irrelevantere zaken opzij te schuiven en de eeuwige terugkerende vragen te beantwoorden. Twee populaire voorbeelden zijn: ‘Wat is de betekenis van het leven?’ en ‘Wat heeft het allemaal voor zin?’

Er zijn er nog veel meer, variërend van introspectieve tot ontologische, maar ik heb maar één antwoord op al die vragen – ik beantwoord ze helemaal niet.

Ik ben geen nihilist. Ik heb meer dan tien jaar besteed aan onderzoek naar de geest en het concept van zingeving, een zoektocht die me gebracht heeft naar eurowetenschappelijke laboratoria, maar ook naar religieuze instellingen overal ter wereld. Mijn conclusie na dit alles is verbazingwekkend.

Ik ben er honderd procent zeker van dat de meeste grote vragen die we graag willen beantwoorden – overgeleverd via eeuwenlange overpeinzingen en misvertalingen – zo algemeen geformuleerd zijn dat pogingen om ze te beantwoorden volstrekt zinloos zijn.76 Maar dat is niet deprimerend, dat is bevrijdend. Laten we eens naar de vraag aller vragen kijken: ‘Wat is de zin van het leven?’ Als je heel erg aandringt, heb ik er maar één antwoord op: ‘Het is de kenmerkende staat of toestand van een levend organisme.’ ‘Maar dat is niet meer dan een definitie,’ zal de vraagsteller antwoorden, ‘dat bedoelde ik helemaal niet.’ Wat bedoel je dan? Zolang de vraag niet helder is – iedere term gedefinieerd – heeft het geen zin om hem te beantwoorden. De vraag naar de ‘zin’ van het ‘leven’ kan niet worden beantwoord zonder verdere verduidelijking.

Voordat je tijd uittrekt om een stressverhogende vraag te beantwoorden, groot of niet, moet je ervoor zorgen dat het antwoord op de volgende twee vragen ‘ja’ is:

	Heeft iedere term in deze vraag een eenduidige betekenis?

	Zal een antwoord op deze vraag tot acties leiden om dingen te verbeteren?


‘Wat is de zin van het leven?’ voldoet niet aan het eerste criterium en dus ook niet aan het tweede. Vragen buiten je eigen invloedssfeer, zoals: ‘Wat als de trein morgen te laat is?’ voldoen niet aan het tweede criterium en kun je dus negeren. Deze vragen zijn niet de moeite waard. Als je iets niet kunt definiëren of er niet naar kunt handelen, vergeet het dan maar. Al neem je alleen maar deze wijsheid uit dit boek mee, dan schaar je je al bij toppresteerders van de wereld en houd je de meeste filosofische onrust buiten de deur.

Het scherpen van je logische en praktische mentale gereedschap betekent niet dat je een atheïst bent of dat je niet spiritueel kunt zijn. Het is niet onbeschaafd en het is niet oppervlakkig. Het betekent dat je verstandig bent en dat je je inspant voor dingen waarin je het meeste kunt uitrichten, voor jezelf en anderen.

Wat heeft het allemaal voor zin… tromgeroffel graag


Wat de mens nodig heeft is geen toestand vrij van spanning, maar het streven naar en vechten voor een doel dat de moeite waard is, een in vrijheid gekozen taak.


– VIKTOR E. FRANKL, holocaustoverlevende en auteur van Man's Search for Meaning





Ik vind dat het leven er is om ervan te genieten en dat het belangrijkste is dat je een goed gevoel over jezelf hebt.

Iedereen heeft zijn eigen middelen om beide te bereiken en die middelen zullen in de loop der tijd veranderen. Voor sommigen zal het antwoord ‘werken met wezen’ zijn en voor anderen ‘muziek componeren’. Ik heb ook mijn persoonlijke antwoord op beide: liefde geven en ontvangen en altijd blijven leren, maar ik ga er niet van uit dat dat universeel is.

Sommige mensen hebben kritiek op deze nadruk op eigenliefde en plezier omdat het egoïstisch of hedonistisch zou zijn, maar het is geen van beide. Van het leven genieten en anderen helpen – of een goed gevoel over jezelf hebben en het algemeen belang dienen – sluiten elkaar evenmin uit als agnostisch zijn en een deugdzaam leven leiden. Laten we er even van uitgaan dat we het hierover eens zijn. Dan blijft de vraag: ‘Wat kan ik met mijn tijd doen zodat ik van het leven geniet en een goed gevoel over mezelf heb?’

Ik kan hier geen eenduidig antwoord op geven dat op iedereen van toepassing is, maar op basis van de tientallen tevreden nieuwe rijken die ik heb geïnterviewd, zijn er twee factoren die van fundamenteel belang zijn: blijven leren en iets voor anderen doen.

Levenslang leren: het scherpen van de zaag


Amerikanen die voor het eerst naar het buitenland gaan, zijn vaak geschokt over het feit dat veel buitenlandse mensen, ondanks de enorme vooruitgang die er de afgelopen dertig jaar is geboekt, nog altijd buitenlandse talen spreken.


– DAVE BARRY





Leven is leren. Ik zie geen andere opties. Daarom ben ik geneigd om na ongeveer een halfjaar mijn baan op te zeggen of kwijt te raken. De leercurve zakt in en ik ga me vervelen. Hoewel je ook thuis je brein kunt trainen, bieden reizen en in een ander land wonen unieke omstandigheden die de vooruitgang enorm bespoedigen. De andere omgeving werkt als een keerpunt en een spiegel voor je eigen vooroordelen, waardoor zwakheden veel gemakkelijker te verhelpen zijn. Ik ga maar zelden ergens heen zonder van tevoren te beslissen op welke specifieke vaardigheid ik me ga storten. Hier volgen een aantal voorbeelden.

	[image: Image]Connemara, Ierland: Gaelic Iers, Ierse fluit en hurling, de snelste veldsport ter wereld
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	[image: Image]Berlijn: Duits en locking, een soort rechtopstaand breakdancen


Meestal concentreer ik me op het leren van een taal en een bewegingsvaardigheid die ik soms pas na aankomst vind. De meest succesvolle wereldreizigers verbinden het mentale met het fysieke. Ik neem vaak een vaardigheid die ik thuis heb geleerd, zoals oosterse vechtsporten, mee naar een ander land waar deze ook wordt beoefend. Je hebt meteen een sociaal leven en kameraadschap. Het hoeft geen wedstrijdsport te zijn – het kan ook wandelen, schaken, wat dan ook zijn, als het je maar uit je lesboeken en uit je appartement haalt. Sport is daarbij geweldig om spreekangst in een vreemde taal te vermijden en langdurige vriendschappen te ontwikkelen, terwijl je nog altijd klinkt als Tarzan.

Talen leren verdient een speciale vermelding. Het is verreweg het bes te wat je kunt doen als je helder wilt denken.

Nog afgezien van het feit dat het onmogelijk is om een cultuur te begrijpen als je de taal niet begrijpt, word je je door een andere taal te leren bewust van je eigen taal: je eigen gedachten. Een andere taal leren spreken is nuttiger en gemakkelijker dan de meeste mensen denken. Er zullen duizenden taalkundigen zijn die het niet met me eens zijn, maar ik weet uit onderzoek en uit persoonlijke ervaring met meer dan twaalf talen dat volwassenen veel gemakkelijker talen leren dan kinderen,77 als er tenminste niet van negen tot vijf gewerkt hoeft te worden, en dat het mogelijk is om in welke taal dan ook in maximaal zes maanden vloeiend een gesprek te leren voeren. Met zes maanden lang vier uur les per week kan dit worden teruggebracht tot minder dan drie maanden. Het gaat binnen het kader van dit boek te ver om uitleg te geven over toegepaste taalkunde en de 80/20 van het talen leren, maar op www.fourhourworkweek.com kun je bronnen en complete handleidingen vinden. Ik ben op de middelbare school gezakt voor Spaans, maar ik heb nu zes talen leren spreken en met de juiste hulpmiddelen kun jij dat ook.

Als je een taal verwerft, verwerf je een tweede bril om de wereld door te bekijken en te begrijpen. Mensen in de maling nemen als je weer thuis bent is natuurlijk ook leuk.

Laat deze kans om je levenservaring te verdubbelen niet lopen.

Het goede doen om de goede redenen: de walvis redden, of hem doodmaken om de kinderen te eten te geven?


Moraliteit is niets anders dan de houding die we aannemen ten aanzien van mensen aan wie we een hekel hebben.


– OSCAR WILDE





Het was te verwachten dat ik in dit hoofdstuk aandacht zou besteden aan liefdadigheid, en dat gebeurt ook. Maar net als in het voorafgaande is de invalshoek net iets anders.

Liefdadigheid is voor mij simpel: iets doen waardoor het leven van andere mensen beter wordt. Dat is iets anders dan filantropie. Filantropie is de altruïstische zorg voor het welzijn van de mensheid. De mens heeft het milieu en alle andere diersoorten lang buiten beschouwing gelaten. Niet voor niets worden zo veel soorten met uitsterven bedreigd. Het is onze eigen schuld. De wereld bestaat niet louter en alleen voor de verbetering en de vermenigvuldiging van het menselijk ras.

Voordat ik mezelf aan bomen ga ketenen of op pad ga om de pijlstaartkikker te redden, zal ik eerst mijn eigen advies ter harte nemen: wees niet te elitair als het om de goede zaak gaat. Hoe kun je hongerende kinderen in Afrika helpen als er ook kinderen in je eigen land zijn die honger hebben? Hoe kun je de walvis redden als er om de hoek daklozen zijn die doodvriezen? In hoeverre draagt het vrijwillig bestuderen van de vernietiging van koraalrif bij aan het lot van mensen die nu hulp nodig hebben?

Mensen, alsjeblieft. Bijna alles en iedereen heeft hulp nodig. Laat je niet verleiden tot ruzies in de trant van ‘mijn goede zaak is beter dan jouw goede zaak’ die nooit kunnen worden beslecht. Er zijn geen zinvolle kwalitatieve of kwantitatieve vergelijkingen op dit gebied mogelijk. De harde waarheid is dat de duizenden levens die je nu redt, kunnen leiden tot een hongersnood die miljoenen mensen het leven kost, en dat ene bos in Bolivia dat je beschermt kan net toevallig hét geneesmiddel tegen kanker bevatten. Je weet nooit wat de gevolgen van je acties op de lange termijn zijn. Doe wat je kunt en hoop er het beste van. Als je bijdraagt aan het verbeteren van de wereld – hoe je dat ook definieert – ga er dan van uit dat je goed werk doet.

Dienstbaar zijn hoeft niet beperkt te blijven tot het redden van levens of van het milieu. Als je musicus bent en je brengt duizenden of miljoenen mensen in vervoering, verbeter je volgens mij ook de wereld. Als je mentor bent en je verandert het leven van één kind in positieve zin, heb je de wereld verbeterd. Het verbeteren van de kwaliteit van leven in de wereld is absoluut niet inferieur aan het toevoegen van meer levens.

Dienstbaarheid is een instelling.

Zoek de zaak of het vehikel dat jij interessant vindt en verontschuldig je nergens voor.

[image: Image] V&O: VRAGEN EN OPDRACHTEN


Volwassenen vragen altijd aan kinderen wat ze willen worden als ze later groot zijn, omdat ze zo ideeën willen opdoen.


– PAULA POUNDSTONE



Over water lopen is niet het grootste wonder. Het grootste wonder is over de groene aarde lopen, helemaal opgaan in het moment en het leven door je aderen voelen stromen.


– THICH NHAT HANH





Maar ik kan toch niet de rest van mijn leven alleen maar reizen, vreemde talen leren en voor mijn eigen goede zaak vechten? Nee, natuurlijk niet. Dat wil ik ook helemaal niet suggereren. Dit zijn alleen maar goede ‘levensepisoden’ – uitgangspunten die tot mogelijkheden en ervaringen leiden die je anders niet zou hebben.

Er bestaat geen goed antwoord op de vraag: ‘Waar moet ik mijn leven aan wijden?’ Vergeet dat ‘moeten’ helemaal maar. De volgende stap – en meer is het ook niet – is iets nastreven, het maakt niet zoveel uit wat, wat je leuk of bevredigend lijkt. Haast je niet om je vast te leggen op iets wat fulltime en voor de lange termijn is. Neem de tijd om je roeping te vinden, neem geen genoegen met de eerste de beste vorm van surrogaatwerk. Die roeping zal vervolgens weer tot andere dingen leiden.

De volgende stappen zijn met succes door tientallen nieuwe rijken doorlopen.

	Ga terug naar de basis: doe niets.
Voordat we aan onze eigen demonen kunnen ontsnappen, moeten we ze eerst onder ogen zien. Een van de belangrijkste demonen is verslaving aan snelheid. Om je eigen interne klok opnieuw af te stemmen moet je eerst even afstand nemen van de overdaad aan stimuli waar je normaal gesproken mee te maken hebt. Reizen en de drang om honderdduizend dingen te zien kan dit nog verergeren.

Rustig aan doen betekent niet dat je minder presteert; het betekent dat je een eind maakt aan contraproductieve afleidingen en het gevoel dat je wordt opgejaagd. Overweeg deel te nemen aan een korte stilteretraite van drie tot zeven dagen waarbij alle media en spreken verboden zijn.

Leer de ruis van je geest af te zetten, zodat je meer kunt waarderen voordat je meer gaat doen.
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	Doe een anonieme schenking aan de hulporganisatie van je keuze.
Dit helpt je om je goed te voelen over dienstbaarheid zonder dat je dat verwart met de erkenning die je ervoor krijgt. Het geeft een nog beter gevoel als het puur is. Hier volgen een aantal goede sites om je te oriënteren op de mogelijkheden.

	[image: Image]Charity Navigator (www.charitynavigator.org)
Deze onafhankelijke site rangschikt meer dan 5000 liefdadigheidsinstellingen op criteria die je zelf selecteert. Maak een persoonlijke pagina met favorieten en vergelijk ze met elkaar, allemaal zonder dat het je iets kost.


	[image: Image]First Giving (www.firstgiving.com)
Met Firstgiving.com kun je een onlinefondsenwervingspagina maken. Donaties kunnen worden gedaan via je persoonlijke URL. Als je bijvoorbeeld vooral dieren wilt helpen, kun je de betreffende link aanklikken waardoor je toegang krijgt tot websites van honderden verschillende liefdadigheidsinstellingen die zich bezighouden met dieren om vervolgens te besluiten aan welke van deze organisaties je je schenking wilt doen. De Britse versie van de website is www.justgiving.com.


	[image: Image]Network for Good (www.networkforgood.org)
Op deze website vind je links naar liefdadigheidsinstellingen die schenkingen nodig hebben, maar ook mogelijkheden om vrijwilligerswerk te doen. Via deze site kun je ook opdracht geven tot online geautomatiseerde creditcardschenkingen.





	Neem een minipensioen om een taal te leren en combineer dit met vrijwilligerswerk.
Neem een minipensioen – van zes maanden of langer, als dat mogelijk is – om je bezig te houden met studeren en liefdadigheid. Als je langer blijft, zul je de taal beter leren waardoor je beter kunt communiceren en meer kunt bijdragen door middel van je vrijwilligerswerk.

Houd gedurende deze reis een dagboek bij waarin je aantekeningen maakt van zelfkritiek en negatieve innerlijke dialogen. Stel jezelf, steeds wanneer je overstuur of nerveus bent, ten minste drie keer de vraag ‘waarom’ en schrijf de antwoorden op. Het opschrijven van deze gevoelens helpt op twee manieren. Ten eerste is zelftwijfel vaak zo pijnlijk omdat hij zo onduidelijk is. Als je je gedachten op papier zet omdat je ze wilt onderzoeken, zul je ze eerst helder moeten formuleren, zoals wanneer je je collega's dwingt om via e-mail met je te communiceren. Als je dit doet, blijken de meeste zorgen ongegrond te zijn. Ten tweede lijkt het alsof je zorgen sowieso verdwijnen door ze op te schrijven.

Maar waar ga je naartoe en wat ga je daar doen? Hierop bestaat geen ‘juist’ antwoord. Gebruik de volgende vragen en bronnen om erover te brainstormen.


Wat maakt je vooral kwaad over de toestand van de wereld?

Wat baart je het meeste zorgen voor de volgende generatie, of je nu zelf kinderen hebt of niet?

Wat maakt je het gelukkigste in je leven? Hoe kun je anderen helpen om hetzelfde te krijgen?



Je hoeft je niet tot één plaats te beperken. Kun je je Robin nog herinneren, die een jaar met haar man en haar zevenjarige zoon door Zuid-Amerika reisde? Zij deden op verschillende plaatsen een à twee maanden vrijwilligerswerk; zo maakten ze rolstoelen in Ecuador, vingen ze exotische dieren op in het Boliviaanse regenwoud en zorgden ze voor leerrugschildpadden in Suriname.

Wat dacht je van archeologische opgravingen doen in Jordanië of noodhulp geven op door de tsunami getroffen eilanden van Thailand? Dit zijn slechts twee van de tientallen verhalen over verblijf en vrijwilligerswerk in het buitenland, die je in iedere editie van het tijdschrift Transitions Abroad (www.transitionsabroad.com) vindt. Hier volgen nog een aantal bronnen die je kunt raadplegen.


Airline Ambassadors International: www.airlineamb.org

Ambassadors for Children: www.ambassadorsforchildren.org

Relief Riders International: www.reliefridersinternational.com

Habitat for Humanity Global Village Program: www.habitat.org

Planeta: mogelijkheden voor praktisch ecotoerisme overal ter wereld: www.planeta.com




	Kijk nog eens naar je droomlijnen en stel ze bij.
Kijk na afloop van je minipensioen nog eens naar de droomlijnen in het hoofdstuk Definitie en stel ze zo nodig bij. De volgende vragen kunnen daarbij helpen.


Waar ben je goed in?

Waar zou je het beste in kunnen zijn?

Wat maakt je gelukkig?

Wat maakt je enthousiast?

Wat geeft je een goed en tevreden gevoel over jezelf?

Op welke van de dingen die je in je leven bereikt hebt ben je vooral trots? Kun je dit herhalen of verder ontwikkelen?

Wat vind je leuk om samen met anderen te doen of te ervaren?




	Overweeg om nieuwe parttime of fulltime roepingen uit te proberen; gebruik de stappen een tot en met vier als uitgangspunt.
Fulltime werk is niet erg als het maar iets is wat je graag doet. Daarin verschilt ‘werk’ van een ‘roeping’.

Als je een muze hebt gecreëerd of het aantal uren dat je werkt hebt teruggebracht tot bijna niets, overweeg dan een parttime of fulltime roeping uit te proberen: een echte roeping of een droombaan. Dat is wat ik met het schrijven van dit boek heb gedaan. Ik kan nu tegen mensen zeggen dat ik schrijver ben in plaats van ze het langdradige drugsdealerverhaal te vertellen. Wat wilde je als kind graag worden? Misschien wordt het nu tijd om je aan te melden voor een ruimtevaartkamp, of stage te gaan lopen als assistent van een mariene bioloog.

Het is best mogelijk om het enthousiasme uit je kindertijd weer terug te halen, sterker nog, het is nodig. Er zijn geen ketenen – of excuses meer – die je tegenhouden.



__________________

75. Abraham Maslow, de Amerikaanse psycholoog die beroemd geworden is met zijn behoeftenhiërarchie, zou dit doel een ‘piekervaring’ hebben genoemd.

76. Er moet ook ruimte zijn voor retorische, meditatieve vragen, maar die zijn optioneel en vallen buiten het bestek van dit boek. De meeste vragen zonder antwoord zijn gewoon slecht geformuleerd.

77. Bialystok Hakuta, In Other Words: The Science and Psychology of Second Language Acquisition.
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De dertien meest voorkomende fouten van nieuwe rijken


Als je geen fouten maakt, zijn de problemen waar je aan werkt niet moeilijk genoeg. En dat is een grote fout.


– FRANCK WILCZEK, Nobelprijswinnaar natuurkunde 2004



Ho imparato che niente e impossibile, e anche che quasi niente e facile… (Ik heb geleerd dat niets onmogelijk is en dat vrijwel niets gemakkelijk is…)


–ARTICOLO 31 (Italiaanse rapgroep), ‘Un Urlo’





Als je op zoek bent naar een nieuwe levensstijl, hoort fouten maken er onlosmakelijk bij. Het vereist dat je je keer op keer verzet tegen de impuls uit je vorige leven om alles uit te stellen tot aan je pensioen. Dit zijn de uitglijders die je zult maken. Raak niet gefrustreerd. Het hoort er allemaal bij.





1. Je dromen uit het oog verliezen en terugvallen in het patroon van werken om het werken (W4W) Lees nogmaals de inleiding en het daaropvolgende hoofdstuk als je het gevoel hebt dat je in deze val loopt. Het overkomt iedereen, maar veel mensen lopen vast en komen er niet meer uit.

2. Micromanagen en e-mailen om de tijd te doden Leg de verantwoordelijkheden, de probleemscenario's, de regels en de grenzen van autonome besluitvorming vast - en laat het daarbij, dat zal de geestelijke gezondheid van alle betrokkenen ten goede komen.

3. Problemen afhandelen die je outsourcers of collega's ook kunnen afhandelen

4. Outsourcers of collega's herhaaldelijk met hetzelfde probleem helpen, of met een probleem dat niet acuut is Geef ze als-danregels voor het oplossen van alle problemen behalve de allergrootste. Geef ze vrijheid van handelen zonder jouw inbreng, leg de regels schriftelijk vast en benadruk, eveneens schriftelijk, dat je niet zult reageren op verzoeken om problemen op te lossen die binnen het kader van deze regels vallen. In mijn geval mogen alle outsourcers problemen oplossen die minder dan 400 dollar kosten. Aan het eind van de maand, of van het kwartaal, afhankelijk van de outsourcer, evalueer ik welke gevolgen hun beslissingen hebben gehad op de winst, zodat ik de regels dienovereenkomstig kan aanpassen, vaak door nieuwe regels toe te voegen op basis van hun goede beslissingen en creatieve oplossingen.

5. Achter klanten aan zitten – vooral als het ongekwalificeerde of internationale potentiële klanten zijn – terwijl je voldoende cashflow hebt om je niet-financiële doelen te financieren

6. E-mails beantwoorden die niet tot een aankoop leiden of die door een FAQ of een automatische boodschap kunnen worden beantwoord. Voor een goed voorbeeld van een automatische e-mail-boodschap die mensen doorverwijst naar de juiste informatie en outsourcers, stuur een e-mail naar info@brainquicken.com.

7. Werken waar je woont, slaapt of zou moeten ontspannen Houd je werelden gescheiden – gebruik één enkele ruimte om te werken en niets anders dan te werken – anders kom je er nooit los van.

8. Niet iedere twee à vier weken een 80/20-analyse van je zakelijke en je privéleven maken

9. Naar eindeloze perfectie streven en heel goed of gewoon goed niet goed genoeg vinden, hetzij in je werk, hetzij in je privéleven Onderken dat ook dit vaak een W4W-excuus is. De meeste inspanningen zijn vergelijkbaar met het leren van een vreemde taal: het vereist zes maanden van geconcentreerde inspanning om het 95 procent van de tijd goed te doen, terwijl het 20 tot 30 jaar kost om het 98 procent van de tijd goed te hebben. Probeer een paar dingen heel goed te doen en neem voor de rest genoegen met goed genoeg. Perfectie is een mooi ideaal en een goed richtsnoer, maar je moet het zien zoals het is: een onmogelijke bestemming.

10. Details en kleine problemen buitenproportioneel opblazen om een excuus te hebben om te werken

11. Dingen die niet tijdgebonden zijn tot urgent bestempelen om werk te rechtvaardigen Hoe vaak moet ik het nu nog zeggen? Richt je op je leven buiten je bankrekeningen, hoe angstaanjagend die leegte in het begin ook kan zijn. Als je geen zin in je bestaan kunt vinden, is het jouw verantwoordelijkheid om die te creëren, of het nu het waarmaken van je dromen is, of het vinden van werk dat je een doel en gevoel van eigenwaarde geeft – in het gunstigste geval een combinatie van die twee.

12. Eén product, één baan of één project als het enige en ultieme doel van je bestaan zien Het leven is te kort om het te verspillen, maar het is ook te lang om een pessimist of een nihilist te zijn. Wat je op dit moment ook doet, het is niet meer dan een stap naar het volgende project of avontuur. Als je ergens in blijft hangen, kun je jezelf er weer uit trekken. Twijfels zijn niets anders dan een signaal dat het tijd is om een of andere actie te ondernemen. Als je twijfelt, of het wordt je allemaal te veel, neem dan even een 80/20-moment om zowel zakelijke als privéactiviteiten en relaties te bekijken.

13. De sociale aspecten van je leven verwaarlozen Omring jezelf met blije, positieve mensen die helemaal niets met je werk te maken hebben. Schep je muzen als het moet alleen, maar leef je leven niet alleen. Geluk dat je deelt in de vorm van vriendschap en liefde is geluk in het kwadraat.





Het laatste hoofdstuk

[image: Image] EEN E-MAIL DIE JE ECHT MOET LEZEN


Er is niets waar de drukbezette mens minder druk mee is dan met leven; niets is moeilijker om te leren.


– SENECA



De afgelopen 33 jaar heb ik iedere ochtend in de spiegel gekeken en mezelf afgevraagd: ‘Als vandaag de laatste dag van mijn leven was, zou ik dan willen doen wat ik vandaag ga doen?’ En als het antwoord te veel dagen achter elkaar nee is, weet ik dat ik iets moet veranderen… vrijwel alles – alle verwachtingen van buitenaf, alle trots, alle angst om af te gaan of te mislukken – al die dingen vallen weg in het aangezicht van de dood. Wat overblijft zijn de dingen die er echt toe doen. Je bewust zijn van je sterfelijkheid is de beste manier om te vermijden dat je gaat denken dat je iets te verliezen hebt.


– STEVE JOBS, voortijdig schoolverlater en CEO van Apple Computer, Universiteit van Stanford, openingsrede 2005.78





Als je het leven verwarrend vindt, ben je niet de enige. We zijn met ongeveer zeven miljard man. Dat is natuurlijk helemaal niet erg als je beseft dat het leven geen probleem is dat moet worden opgelost of een wedstrijd die moet worden gewonnen.

Als je er te veel op gebrand bent om de stukjes van een niet-bestaande puzzel in elkaar te passen, mis je de leuke dingen van het leven. Je kunt de zwaarte van het najagen van succes ook vervangen door terloopse toevallige ontdekkingen als je eenmaal onderkent dat er geen andere regels en grenzen zijn dan die welke je jezelf oplegt.

Wees dus stoutmoedig en maak je geen zorgen over wat andere mensen denken. Zoveel denken ze trouwens toch niet.

Twee jaar geleden kreeg ik een e-mail van een terminaal ziek meisje in een New Yorks ziekenhuis. Ik heb het volgende fragment van haar brief vaak herlezen en ik hoop dat jij dat ook zult doen.


LANGZAME DANS

Heb je ooit gekeken naar kinderen

Draaiend op de kermis, rond en rond?

Of geluisterd naar de regen

Die klettert op de grond?

Ooit een vlinder gevolgd in zijn grillige jacht?

Of gekeken hoe de zon een eind maakt aan de nacht?

Sta even stil.

Dans niet zo snel.

De tijd is beperkt.

Muziek gaat voorbij.

Ren je door de dag,

Altijd vlug, vlug?

Als je vraagt hoe het gaat

Hoor je het antwoord dan terug?

Als de dag voorbij is,

Lig je dan in bed

Met de volgende honderd klussen

Al in gang gezet?

Sta even stil.

Dans niet zo snel.

De tijd is beperkt.

Muziek gaat voorbij.

Je kind ooit gezegd,

Morgen doen we het echt?

En in je haast

zijn verdriet niet gezien?

Ooit contact kwijtgeraakt

Een vriendschap verdaan.

Omdat je nooit tijd had

om even langs te gaan?

Sta even stil.

Dans niet zo snel.

De tijd is beperkt.

Muziek gaat voorbij.

Als je zo hard rent om er te komen

Mis je alle lol onderweg.

Je door de dagen heen tobben en haasten,

Is als een weggegooid cadeau.

Het leven is geen race.

Doe het rustiger aan.

Luister naar de muziek

Voordat het lied voorbij is.



__________________

78. http://news-service.stanford.edu/news/2005/june15/jobs-061505.html.
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De paar boeken die er echt toe doen


Een hypocriet is iemand die – maar wie is dat niet?


– DON MARQUIS





Ik weet dat ik gezegd heb dat je niet te veel moet lezen. Daarom blijven de aanbevelingen in dit boek beperkt tot het beste van het beste; de boeken die de geïnterviewden in dit boek en ik hebben genoemd in antwoord op de vraag: ‘Wat is nou dat ene boek dat je leven het meest ingrijpend heeft veranderd?’

Geen van deze boeken is nodig om datgene te doen waarover we in dit boek gesproken hebben. Dat gezegd hebbende, kun je ze raadplegen als je ergens vastloopt. Het aantal bladzijden per boek wordt vermeld en als je de oefeningen in ‘Hoe je in tien minuten 200 procent sneller kunt leren lezen’ in hoofdstuk 6 hebt gedaan, kun je ten minste 2,5 bladzijde per minuut lezen (dat wil zeggen 100 bladzijden in 40 minuten).

Voor extra categorieën, waaronder praktische filosofie, licentieconstructies en het leren van vreemde talen, raad ik je aan om onze uitgebreide website te bezoeken.

De grote vier, die ik eerst zal uitleggen

De grote vier zijn de boeken die ik aankomend ontwerpers van een nieuwe levensstijl aanraadde toen ik Een werkweek van vier uur nog niet geschreven had. Ze zijn nog altijd de moeite van het lezen waard. Dit zijn ze.

The Magic of Thinking Big (192 blz.)

Door David Schwartz

Dit boek werd me voor het eerst aangeraden door Stephen Key, een buitengewoon succesvol uitvinder die miljoenen heeft verdiend door producten in licentie te geven aan bedrijven zoals Disney, Nestlé en Coca-Cola. Het is het favoriete boek van een heleboel topmensen overal ter wereld, variërend van legendarische voeltbaltrainers tot beroemde CEO's, en heeft meer dan honderd vijfsterrenbeoordelingen op Amazon. De belangrijkste boodschap is dat je anderen niet moet overschatten en jezelf niet moet onderschatten. Als de twijfel begint te knagen, lees ik nog altijd de eerste twee hoofdstukken.

How To Make Millions with Your Ideas: An Entrepreneur's Guide (272 blz.)

Door Dan S. Kennedy

Dit boek biedt een heel scala aan mogelijkheden voor het omzetten van ideeën in miljoenen. Ik heb het gelezen toen ik op de middelbare school zat en heb het sindsdien nog vijf keer herlezen. Het werkt als steroïde voor je ondernemersbrein. De voorbeelden, van Domino's Pizza tot casino's en postorderproducten, zijn voortreffelijk.

The E-Myth Revisited: Why Most Small Businesses Don't Work and What to Do About It (288 blz.)

Door Michael E. Gerber

Gerber is een meesterlijke verhalenverteller en in deze automatiseringsklassieker bespreekt hij hoe je een franchisemanier van denken kunt gebruiken om een bedrijf met doorgroeimogelijkheden op te zetten dat gebaseerd is op regels en niet op voortreffelijke werknemers. Het is een uitstekende wegwijzer – in de vorm van een parabel – om te leren hoe je een eigenaar wordt in plaats van een voortdurende micromanager. Als je vastgelopen bent met je eigen bedrijf, krijgt dit boek je zo weer op dreef.

Vagabonding: An Uncommon Guide to the Art of Long-Term World Travel (244 blz.)

Door Rolf Potts

Rolf is de grote man. Dankzij dit boek ben ik opgehouden uitvluchten te zoeken en ben ik gaan pakken voor mijn eerste lange reis. Het gaat over van alles en nog wat, maar is vooral nuttig voor het bepalen van je reisbestemming. Verder wordt aandacht besteed aan hoe je je kunt aanpassen aan het leven onderweg en het je weer voegen naar het leven van alledag na thuiskomst. Het omvat geweldige passages van beroemde zwervers, filosofen en ontdekkingsreizigers, maar ook anekdoten van ‘gewone’ reizigers. Dit is een van de twee boeken die ik meenam tijdens mijn eerste minipensioen van vijftien maanden (het andere was Walden, zie hierna).

Het beperken van emotionele en materiële bagage

Walden (384 blz.)

Door Henry David Thoreau

Dit boek wordt door velen beschouwd als hét meesterwerk over bewust eenvoudig leven. Thoreau woonde twee jaar aan de oever van een klein meer op het platteland van Massachusetts, waar hij zijn eigen onderkomen bouwde en alleen woonde, bij wijze van experiment in zelfredzaamheid en minimalisme. Het was zowel een groot succes als een mislukking, juist daarom is het zo interessant om te lezen.

Less Is More: The Art of Voluntary Poverty – An Anthology of Ancient and Modern Voices in Praise of Simplicity (336 blz.)

Onder redactie van Goldian Vandenbroeck

Dit is een verzameling hapklare filosofieën over eenvoudig leven. Ik lees het om te leren hoe je veel kunt doen met weinig en hoe je kunstmatige behoeften kunt elimineren, niet om als een monnik te leven – dat is iets geheel anders. Het omvat bruikbare grondbeginselen en korte verhalen, variërend van Socrates tot Benjamin Franklin en van de Bhagavad Gita tot de moderne economen.

The Monk and the Riddle: The Education of a Silicon Entrepreneur (192 blz.)

Door Randy Komisar

Dit geweldige boek kreeg ik van professor Zschau als afstudeercadeau. Het bracht me voor het eerst in contact met de kreet ‘plan voor een uitgesteld leven’ (deferred-life plan). Randy, een virtuele CEO en partner bij het legendarische Kleiner Perkins, wordt wel omschreven als een ‘kruising tussen een beroepsmentor, een minister zonder portefeuille, een rechttoe rechtaan investeerder, een troubleshooter en een deuropener’. Dit is je kans om te lezen hoe een echte Silicon Valley-magiër zijn ideale leven heeft vormgegeven, met gebruikmaking van vlijmscherp denken en boeddhistischachtige filosofieën. Ik heb hem ontmoet – hij is het helemaal.

The 80/20 Principle: The Secret to Success by Achieving More with Less (288 blz.)

Door Richard Koch

In dit boek onderzoekt Koch de ‘non-lineaire’ wereld en bespreekt hij de wiskundige en historische onderbouwing van het 80/20-principe; bovendien biedt hij praktische toepassingen.

Het creëren van muzen en aanverwante vaardigheden

Harvard Business School Case Studies

www.hbsp.harvard.edu (klik op ‘school cases’)

Een van de geheimen achter het onderwijssucces van Harvard Business School is het gebruik van casestudy's uit de praktijk als discussieonderwerp. Deze zaken vormen een inleiding in de marketing en de exploitatieplannen van 24 uursfitnesscentra, Southwest Airlines, Timberland en honderden andere bedrijven. Maar weinig mensen beseffen dat je deze casestudy's voor nog geen 10 dollar per stuk kunt kopen, in plaats van meer dan 10.000 dollar te betalen om aan Harvard te kunnen studeren (niet dat dat het niet waard is!). Voor iedere situatie, ieder probleem en ieder bedrijfsmodel is er een casestudy.

‘This business has legs’: How I used Infomercial Marketing to Create the 100.000 dollar Thighmaster Craze: An Entrepreneurial Adventure Story (206 blz.)

Door Peter Bieler

Dit is het verhaal van een naïeve (in de meest positieve betekenis van het woord) Peter Bieler, die met niets begon – geen product, geen ervaring, geen geld – en in nog geen twee jaar tijd een imperium met een omzet van 100 miljoen dollar per jaar opbouwde. Het is een geestverruimende en vaak hilarische casestudy, waarin echte cijfers worden gebruikt om de fijne kneepjes van van alles en nog wat te bespreken, van omgaan met beroemdheden tot marketing, productie, juridische zaken en detailhandel. Peter kan nu de media-inkoop voor je product financieren: www.mediafunding.com.

Secrets of Power Negotiating: Inside Secrets from a Master Negotiator (256 blz.)

Door Roger Dawson

Dit is het onderhandelingsboek dat me de ogen heeft geopend en me praktische middelen heeft aangereikt die ik direct kon gebruiken. Ik heb de audioversie gebruikt. Als je er niet genoeg van kunt krijgen, Getting Past No van William Ury en Bargaining for Advantage: Negotiation Strategies for Reasonable People van G. Richard Shell zijn voortreffelijk. Meer onderhandelingsboeken heb je niet nodig.

Response Magazine

(www.responsemagazine.com)

Dit tijdschrift houdt zich bezig met de multimiljarddollarbedrijfstak van de direct response (DR), met de nadruk op televisie, radio en internetmarketing. Doe-het-zelfartikelen (het verhogen van het aantal verkopen per telefoontje, het verlagen van mediakosten, het verbeteren van de afhandeling enz.). Bovendien adverteren de beste outsourcers van deze branche in het tijdschrift. Dit is een uitstekende informatiebron tegen een uitstekende prijs – gratis.

Jordan Whitney Greensheet

(www.jwgreensheet.com)

Dit is een geheimpje uit de DR-wereld. In de wekelijkse en maandelijkse rapportages van Jordan Whitney worden de meest succesvolle productcampagnes ontleed, onder andere op aanbiedingen, prijzen, garantie en adverteerfrequenties (een aanwijzing voor de uitgaven en dus voor de winstgevendheid). Er wordt bovendien een actuele geluidsbibliotheek bijgehouden met infomercials en spotcommercials, die te koop zijn voor concurrentieonderzoek. Van harte aanbevolen.

Small Giants: Companies That Choose to Be Great Instead of Big (256 blz.)

Door Bo Burlingham

Bo Burlingham, van oudsher eindredacteur van Inc. maakt een prachtige collage en analyse van bedrijven die zich erop toeleggen de beste te worden en niet als kankergezwellen uit te groeien tot enorme ondernemingen. Besproken bedrijven zijn onder andere Clif Bar Inc., Anchor Stream Microbrewery, Righteous Babe Records van popster Ani Di-Franco, en nog een stuk of tien bedrijven uit verschillende branches. Groot is niet altijd beter en dit boek bewijst het.

Onderhandelen over wereldreizen
en je ontsnapping voorbereiden

Six Months Off: How to Plan, Negotiate, and Take the Break You Need Without Burning Bridges or Going Broke (252 blz.)

Door Hope Dlugozima, James Scott en David Sharp

Dit was het eerste boek waarbij ik dacht: ‘Holy sh*t, dit kan ik gewoon doen!’ Het walst over de meeste angstfactoren ten aanzien van langdurig reizen heen en biedt stap voor stap aanwijzingen voor het vrijmaken van tijd om te gaan reizen of andere doelen te realiseren zonder je carrière aan de kant te zetten. Vol met casestudy's en bruikbare checklists.

Transitions Abroad: The Guide to Learning, Living, Working, and Volunteering Overseas

(www.transitionsabroad.com)

Dit tijdschrift is het vertrekpunt voor alternatief reizen en biedt tientallen ongelofelijke mogelijkheden voor de niet-toeristische reiziger. Zowel de papieren als de onlineversie vormt een geweldig uitgangspunt voor brainstormen over manieren waarop je je tijd in het buitenland kunt doorbrengen. Wat dacht je van opgravingen doen in Jordanië of ecovrijwilligerswerk in de Cariben? Je vindt het hier allemaal.
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Dit boek is meer dan wat je nu in je hand houdt. Er was zo veel dat ik wilde vertellen, maar dat ik hier wegens plaatsgebrek niet kwijt kon. Gebruik de wachtwoorden die her en der in dit boek vermeld staan om een aantal van mijn beste tips en aanbevelingen te bekijken. Dit zijn een paar voorbeelden die ik in de loop der jaren heb samengesteld.


Hoe krijg je voor 10.000 dollar 700.000 dollar aan reclame

(met echte scripts)

Hoe leer je een willekeurige taal in drie maanden

De muze in cijfers: de opbrengst van een willekeurig product voorspellen

(met een aantal casestudy's)

Licenties: van Tae Bo tot Teddy Ruxpin

Een echte licentieovereenkomst met echte bedragen

(dit ene voorbeeld is al 5000 dollar waard)

Markante casestudy's van nieuwe rijken en interviews

Onlinewereldreisplanner



Bezoek voor deze en heel veel andere content onze site en de gratis how-to-messageboards op www.fourhourworkweek.com Wat zou je denken van een gratis wereldreis? Sluit je bij ons aan en zie hoe gemakkelijk het is.





[image: Image] DANKBETUIGING

Om te beginnen moet ik de studenten bedanken; zonder hun feedback en vragen zou dit boek er niet geweest zijn, en verder Ed Zschau, übermentor en superhero in ondernemersland, omdat hij me de kans heeft geboden om met ze te praten. Ed, in een wereld waarin uitgestelde dromen de norm zijn, ben jij een lichtend voorbeeld voor mensen die wel de moed hebben om het op hun eigen manier te doen. Ik neem mijn petje af voor je vaardigheden (en voor Karen Cindrich, de beste rechterhand die er is). Ik verheug me al op het wegwerken van je zwembandjes als dat telefoontje komt. Ik maak in no time een stevige bodybuilder van je!

Jack Canfield, je bent een bron van inspiratie en je hebt me laten zien dat het mogelijk is om het helemaal te maken en toch een vriendelijk en goed mens te blijven. Dit boek was niet meer dan een idee totdat jij het tot leven wekte. Ik ben je oneindig dankbaar voor je wijsheid, je steun en je ongelofelijke vriendschap.

Stephen Hanselman, fantastisch mens en de beste agent ter wereld, jou dank ik omdat je het boek na een eerste vluchtige blik hebt ‘genomen’ en zo van mij een auteur gemaakt hebt. Ik kan me geen betere partner of coolere gast voorstellen, en ik kijk uit naar nog veel meer avonturen samen. Je blijft me verbazen, van onderhandelingen tot nonstop jazz. LevelFiveMedia is, met jou en Cathy Hemming aan het roer, een nieuwe vorm van agentschap, waar debuterende auteurs met de precisie van een Zwitsers horloge tot bestsellerauteurs worden gevormd.

Heather Jackson, dankzij je inzichtelijke redigeerwerk en je fantastische aanmoedigingen heb ik veel plezier beleefd aan het schrijven van dit boek. Bedankt voor je geloof in mij! Het is me een eer een van je schrijvers te zijn. De rest van het Crown-team, vooral diegenen die ik meer dan vier uur per week lastigval (omdat ik van ze houd) – met name Donna Passannante en Tara Gilbride – jullie zijn de top van de uitgeverswereld. Doet het geen pijn om zoveel hersenen te hebben?

Dit boek had niet geschreven kunnen worden zonder de nieuwe rijken die bereid waren hun verhaal te vertellen. Speciale dank aan Douglas ‘Demon Doc’ Price, Steve Sims, John ‘DJ Vanya’ Dial, Stephen Key, Hans Keeling, Mitchell Levy, Ed Murray, Jean-Marc Hachey, Tiny Forsyth, Josh Steinitz, Julie Szekely, Mike Kerlin, Jen Errico, Robin Malinosky-Rummell, Ritika Sundaresan, T.T. Venkatesh, Ron Ruiz, Doreen Orion, Tracy Hintz en tientallen anderen die liever anoniem wilden blijven achter de muren van de onderneming. Ook dank aan het eliteteam en de geweldige vrienden bij MEC Labs, onder wie, maar niet uitsluitend, dr. Flint McGlaughlin, Aaron Rosenthal, Eric Stockton, Jeremiah Brookins, Jalali Hartman en Bob Kemper.

De inhoud van dit boek bijschaven van pulp tot drukwerk was soms een marteling, vooral voor mijn proeflezers! Diep respect en oprechte dank aan Jason Burroughs, Chris Ashenden, Mike Norman, Albert Pope, Jillian Manus, Jess Portner, Mike Maples, Juan Manuel ‘Micho’ Cambeforte, mijn brainiac-broer Tom Ferriss en de talloze anderen die het eindproduct hebben bijgewerkt. Ik ben met name dank verschuldigd aan Carol Kline – haar scherpe geest en zelfbewustzijn hebben dit boek getransformeerd – en Sherwood Forlee, een geweldige vriend en onvermoeibaar advocaat van de duivel.

Ook mijn briljante stagiaires, Ilena George, Lindsay Mecca, Kate Perkins Youngman en Laura Hurlbut, bedankt voor het halen van deadlines en het afwenden van mijn totale ineenstorting. Ik raad alle uitgevers aan om jullie aan te nemen voordat de concurrentie dat doet!

Ik ben een levenslange fan van de auteurs die me gedurende dit proces hebben begeleid en geïnspireerd; ik sta voor altijd bij ze in het krijt: John McPhee, Michael Gerber, Rolf Potts, Phil Town, Po Bronson, AJ Jacobs, Randy Komisar en Joy Bauer.

Sifu Steve Goericke en coach John Buxton, die me hebben geleerd hoe ik, bang of niet, moest handelen en vechten als een bezetene voor datgene waarin ik geloof; dit boek, en mijn leven, is een product van jullie invloed. Jullie zijn geweldig. Er zouden veel minder problemen in de wereld zijn als meer jonge mannen mentoren hadden zoals jullie tweeën.

Last but not least, draag ik dit boek op aan mijn ouders, Donald en Frances Ferriss, die me de hele weg hebben begeleid, aangemoedigd, getroost en van me hebben gehouden. Ik houd meer van jullie dan ik in woorden kan uitdrukken.
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Timothy Ferriss is serieondernemer en beroepszwerver, met vermeldingen in The New York Times, National Geographic Traveller, Maxim en andere media. Hij spreekt zes talen, geeft vanaf draadloze locaties overal ter wereld leiding aan een multinational en is wereldrecordhouder tangodansen geweest, Chinees nationaal kampioen kickboksen en acteur in een populaire televisieserie in Hong Kong. Hij is negenentwintig jaar oud.
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