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PROLOOG





Het is aan jou

Overal ter wereld zijn er mensen die andere mensen volgen omwille van wie ze zijn, wat ze uitstralen, wat ze te vertellen hebben, wat ze teweegbrengen in hun omgeving of in de wereld. We komen in contact met ze via het internet, traditionele media, producten en diensten. We zien ze in filmpjes, lezen hun content, horen hen spreken en raken in de ban van hun impact. We noemen ze influencers, personal brands, celebrities, leaders en thought leaders. Dankzij technologie en social media heeft iedereen nu een kans om invloedrijk te worden. Het lijken er al zoveel te zijn, dat het internet oververzadigd lijkt te zijn met mensen die zich willen laten zien, zich van hun beste kant tonen en je willen laten geloven dat je hen nodig hebt. Als dat je moedeloos maakt, of je het gevoel geeft om het zelf dan maar niet te doen, dan begrijp ik dat. Ik heb zelf met het gevoel te kampen dat ik de emmer die ik al veel te vol vind, met mezelf erbij niet nog voller wil maken. Maar als jij diep in je hart gelooft dat jij iets waardevols te bieden hebt, en je biedt het dan om die reden niet aan, dan bezorg je jezelf frustraties waardoor je een chagrijnige bejaarde zult worden, verbitterd aftellend in het rusthuis.

Ik heb dit boek geschreven om twee redenen: De eerste is om je te inspireren en de tweede om je inzicht te geven. Ik wil je inspireren om te leiden, in het licht te gaan staan en je verhaal met je tribe te delen. Een leven te leiden waarin je je niet hoeft aan te passen aan het ticket dat op je werd geplakt, en waarin je te veel van dit of dat zou zijn. Er zijn mensen in de wereld die gemaakt zijn om te volgen en er zijn mensen in de wereld die gemaakt zijn te leiden. En ook al lijkt het vandaag dat je maar beter een leider kunt zijn en dat iedereen een leider is, het is niet zo. En dat is goed. Want we hebben beide nodig. Dit boek kan je helpen te ontdekken op welke manier en in welke mate jij een leider bent of kunt worden.

Ik wil je ook inzicht geven maar toch is dit boek geen how-to boek. Ik leer je hier niet hoe je met LinkedIn moet werken, wat de beste tips zijn om een video te maken. Een boek is hier al lang niet meer het juiste format voor; bovendien zou het na een half jaar al gedateerd zijn net omwille daarvan. Ik heb een ander plan voor jou. Ik wil je met dit boek helpen nadenken over hoe jij personal branding wilt inzetten in jouw leven: niet alleen als een marketingstrategie maar ook als strategie om legacy op te bouwen.

Ik schrijf dit boek met een achtergrond in de media en een liefde voor kunst en literatuur. Mijn carrière als actrice zorgde ervoor dat ik in de traditionele media als celebrity, of het vaak negatief getinte woord BV, Bekende Vlaming werd gezien. Vandaag ben ik vooral zichtbaar online, sta ik op het podium als mezelf en bouw ik vooral daar verder aan een brand. Dit zorgt voor een extra laag die ik aan ervaring kan meegeven, en waarvan ik weet dat de meesten die met personal branding en public speaking (coaching) bezig zijn, die niet hebben. Doorgaans hebben zij maximaal achter de schermen van een mediabedrijf gewerkt, maar nooit voor de camera gestaan, zijn ze niet in de roddelpers terechtgekomen, of hebben met gepubliceerde kritieken in de pers te maken gekregen. Of nog meer onder hen zijn enkel bekend met social media als het kanaal om je personal brand te bouwen, en zijn pas nu aan hun stappen op het podium of als auteur begonnen. Hierin wil ik het verschil kunnen maken. I’ve done it all. En nee, het is geen arrogantie, of hoogmoed. Het is gewoon zo. Mijn ervaring zorgt er ook voor dat mijn kijk op professionele personal branding anders is. Voor mij is personal branding geen louter online gegeven, geen ego-verhaal en geen verhaal dat over fame gaat.

Ik richt me tot jou, de professional met een reeds opgebouwde reputatie. Met een track record van tien jaar of meer. En met een intellectuele frustratie namelijk: ik heb meer te vertellen dan wat ik vandaag doe. Je kunt een werknemer zijn, tot het C-level van het bedrijf behoren en je stem willen versterken in of naast je job. Je kunt een CEO zijn die thought leadership ambieert. Je kunt ook een solo ondernemer zijn die expertise, kennis en persoonlijkheid te gelde wil maken. Mijn doel is je met dit boek te begeleiden in het nemen van je intellectueel leiderschap door middel van het uitbouwen van een professioneel personal brand of zelfs thought leadership.









	
Lezen, luisteren en doen

Podcast alert:

Voorbeelden van mensen die met de voeten in de modder staan zijn altijd interessant. In plaats van over hen te schrijven, ben ik met hen in gesprek gegaan. Daarom zul je in het boek verwijzingen naar mijn podcast krijgen, wanneer er een boeiend gesprek is dat het topic kan aanvullen, een andere invalshoek kan geven.
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Workbook

In plaats van oefeningen, templates, checklists in het boek te zetten, heb ik ervoor gekozen je naar ownyourstory.be te sturen.
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LEVEN EN WERKEN MET AANDACHT

1




Om vandaag geloofwaardig te zijn, moet je ook zichtbaar zijn



Ik volgde een seminar van een Amerikaans businesscoach in het Four Seasons hotel in Fort Lauderdale, Florida, toen ik besloot om een kat gewoon een kat te noemen en te schrijven dat personal branding rond aandacht draait. Aandacht krijgen, aandacht geven, aandacht verdienen, aandacht uitlokken, aandacht vermijden, aandacht sturen. En laat nu net dát het grootste struikelblok zijn voor heel wat mensen: niet weten hoe met aandacht om te gaan.

Daarom wil ik je eerst meenemen in verschillende facetten die te maken hebben met aandacht. Ik nodig je hierbij uit om zelf ook stil te staan bij jouw persoonlijke houding en opvatting hierover. Het zal namelijk duidelijk maken op welke manier je met personal branding wilt of zult omgaan of wat je moet veranderen wil je een sterk personal brand worden
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HOOFDSTUK

1







 

ALLES IS PERCEPTIE



Laat me meteen met de deur in huis vallen en het heel persoonlijk maken. Wanneer je naar jezelf kijkt, in welk beeld van jezelf herken je jezelf het best? Wanneer je in de spiegel kijkt of naar een foto van jezelf? Het antwoord is: je spiegelbeeld.

The mere-exposure effect

Omdat we onze spiegelblik vaker zien, aandacht geven en eraan ‘gewoon’ geraken, zijn we hem vanzelf meer gaan waarderen; een fenomeen dat in de psychologie bekendstaat als het mere-exposure effect. Maar er is nog meer aan de hand: de spiegel laat ons een gespiegelde versie van onszelf zien. We zien rechts en links andersom. De gezichtshelft die rechts in beeld is, gebruiken we voor zelfherkenning, blijkt uit onderzoek van University College Dublin. Dat komt doordat de functie zelfherkenning in onze linkerhersenhelft huist.

Wanneer we naar een foto van onszelf kijken, focussen we onbewust nog steeds op rechts, maar zien dan de andere kant van ons gezicht. En dat is niet het beeld dat we kennen uit de spiegel. We kunnen onze vinger er vaak niet op leggen, maar het voelt vreemd, anders. We vergeten dat we verschillende gezichtsuitdrukkingen hebben. Tot we een foto van onszelf zien en denken: huh, wat kijk ik daar raar.

We hebben een perceptie van onszelf, de illusie dat ons uiterlijk een constante is. Maar hoe we eruitzien, is sterk onderhevig aan stemming en context. We weten dus eigenlijk zelf niet eens hoe we er echt uitzien. Collega’s, vrienden, en familie zien al die verschillende gezichten wel. Ze weten hoe we eruitzien als we somber, jaloers of onzeker zijn. Maar ook hoe we stralen als we dolblij zijn of verliefd. Zij weten dus wel beter hoe we eruitzien dan wijzelf. Alleen kijken mensen ook niet objectief naar ons. Ieder kijkt door een bril, met een blik op de wereld die gevoed werd door ervaringen, culturele achtergrond, levensgeschiedenis, persoonlijkheidskenmerken, emoties en een eigen illusie van zichzelf. Ook zij vormen een perceptie van wie jij bent.

The Looking Glass Self effect

Maar wat als wat we waarnemen gelijkstaat aan de werkelijkheid? Wat als jouw gedrag en zelfwaardering worden gedicteerd door jouw voorspellingen over hoe anderen je zien? Als het gaat om het begrijpen van onszelf, speelt sociale interactie een belangrijkere rol dan velen van ons zich realiseren. Volgens socioloog Charles Horton Cooley ontwikkelen individuen hun zelfbeeld en gevoel van eigenwaarde door te observeren hoe ze door anderen worden gezien, een concept dat hij de ‘Looking Glass Self’ (1902) heeft genoemd. Mensen gebruiken sociale interactie als een soort spiegel om via de oordelen van anderen hun eigen waarde, waarden en gedrag te meten. Dit suggereert natuurlijk meteen dat het ‘zelfconcept’ niet in eenzaamheid maar in een sociale omgeving opgebouwd wordt en dat maatschappij en individu niet van elkaar te scheiden zijn.

Het proces van de ‘Looking Glass Self’ zou in drie stappen verlopen:

1Een individu in een sociale situatie stelt zich voor hoe hij op anderen overkomt.

2Dat individu beeldt zich het oordeel van anderen over dat uiterlijk in.

3Het individu ontwikkelt gevoelens over en reageert op die waargenomen oordelen.

Maar het proces wordt complexer door de veelheid van contacten, door de context van elke interactie en de aard van de betrokken personen. Niet alle feedback heeft bijvoorbeeld hetzelfde gewicht. Mensen kunnen de reacties van mensen die ze vertrouwen serieuzer nemen dan die van vreemden. Signalen kunnen verkeerd geïnterpreteerd worden. Mensen houden meestal ook rekening met hun eigen waardesystemen wanneer ze nadenken over veranderingen in hun gedrag of zelfbeeld.

Uiteindelijk is het proces van de Looking Glass Self er dus eentje van afstemming waarbij je probeert om voortdurend congruentie te creëren tussen je interne en externe wereld. Je blijft daarom je hele leven lang waarnemen, aanpassen en streven naar evenwicht.

The Cyberself

Social media maakt het nog oneindig complexer omdat het je mogelijk maakt om met anderen in contact te komen op manieren die je je nooit eerder had kunnen voorstellen. Je hebt nu niet één spiegel meer maar een steeds groter aantal spiegels.


Mary Aiken was in 2017 een van de allereerste forensisch cyberpsychologen die zich over de online persoonlijkheid van mensen boog. Ze lanceerde het concept van een ‘cyberself’, de versie van zichzelf die iemand kiest te presenteren op een digitaal platform. Net als in het echte leven kan de cyberself met andere individuen communiceren, sociale feedback ontvangen en zich aanpassen aan sociale conformiteiten. De verschillen tussen de cyberself en de echte zelf zijn echter groot, zegt Aiken.



Iemand kan bijvoorbeeld meerdere versies van zijn cyberself hebben. Hij of zij kan een professionele ik presenteren op LinkedIn, een casual ik op Twitter of een artistieke ik op Pinterest. En wie weet hoe gaan we onszelf vormgeven in de Metaverse. De cyberself blijft ook bestaan in sociale ruimten, zelfs als mensen niet in realtime interactie hebben met die omgevingen. Op deze manier zijn gebruikers van social media nooit volledig gevrijwaard van blootstelling aan oordeel en kritiek. En in tegenstelling tot de echte zelf, is de cyberself veel kneedbaarder als het gaat om gevormd, bijgewerkt en geperfectioneerd worden zowel in positieve als negatieve zin.

Of course ‘you get only one chance to make a first impression’

Sociale perceptie of interpersoonlijke perceptie, er is dus geen ontsnappen aan. We leven allemaal in een soort van matrix die we af en toe doorprikken. En dan komen ze hiermee af: ‘You only get one chance to make a first impression’. Wat een terreur en belachelijk taalspelletje. Tuurlijk kun je maar één keer een eerste indruk maken. Je kunt ook maar één keer een tweede indruk maken. Wat had je gedacht? Bedoelen ze dat je maar één keer indruk kunt maken?

Een Princeton-onderzoek uit 2006 toonde aan dat de accuraatheid van een eerste indruk die iemand op je maakt groot en onveranderlijk is. In 2021 komen onderzoekers met een genuanceerder resultaat. Ze onderzochten de impact van eerste indrukken op zakelijke relaties/partnerschappen en kwamen tot verschillende conclusies. Het zal niemand verbazen dat hun onderzoek bevestigt dat eerste indrukken heel belangrijk zijn als het gaat om het opbouwen van een vertrouwensrelatie. De studie merkt echter ook op dat een slechte eerste indruk niet altijd een ramp betekent. Die eerste indruk gaat vooral over het detecteren van vertrouwen. Is deze persoon te vertrouwen of niet? En bij een gevoel als vertrouwen heb je te maken met het reptielenbrein dat onmiddellijk te weten wil komen of je in gevaar bent en moet aanvallen, weglopen of bevriezen. Ben je veilig bij deze persoon of niet?

Nu vind ik zelf dat je ook dát weer met een korrel zout moet nemen. Want er is natuurlijk ook nog de context waarin een eerste indruk plaatsvindt, en ook de persoonlijkheid en de gemoedsgesteldheid van de persoon die een oordeel velt. Vertrouwen is voor de een iets anders dan voor de ander. Stel dat je het die eerste keer niet zo goed hebt gedaan. Je bent tenslotte ook maar een mens. Wat is het geheim om een slechte eerste indruk bij te sturen? Dan zal veel afhangen van de acties die volgen op die eerste ontmoeting om je ‘trust’ factor omhoog te krijgen. En daar gaat tijd over.

Kunnen we perceptie bijsturen?

Alleen al op basis van een eerste indruk kan iemand een oordeel over je vellen. Een oordeel dat veel verder kan gaan dan die eerste seconden, die ene avond dat je in gesprek was. Voor iemand die geen sociale superpower heeft, is dit een nachtmerrie. Gelukkig kun je met een paar ingrepen de schade al beperken. Ik geef je enkele van mijn tips:

1Vraag aan vrienden en collega’s, mensen die je vertrouwt en die je een eerlijk antwoord zullen geven, hoe ze jou ervaren als je een kamer binnenkomt en nieuwe mensen ontmoet. Hoe gedraag je je volgens hen? Vergelijk dit met wat jij zelf ervaart en denk na over wat je wilt veranderen.

Ik laat mijn cliënten tijdens mijn trainingen wel eens bellen naar vrienden om hen deze vragen te stellen. Ze vinden het altijd weer een gênante opdracht omdat het uit hun comfortzone is, maar eens ze het gedaan hebben krijgen ze waardevolle informatie terug. Bovendien kunnen ze zich verschuilen achter het feit dat hun coach de opdracht gegeven heeft. Self-awareness is in personality branding altijd de eerste stap.

2Bereid je inhoudelijk voor als je naar een event of meeting gaat. Zorg ervoor dat je erover kunt vertellen, zoek op wie je zult ontmoeten en zoek naar iets waarover jullie het kunnen hebben.

Wanneer ik als moderator aan het werk ga, is dit altijd een van de taken. Ik ben het ook gaan doen als ik als gast aanwezig ben. Het is een slimme handige eigenschap als je snel leert connectie maken met het leven van een ander. En vergeet niet: de connectie kan ook zitten in tegenovergestelde interesses. Dan is het belangrijk dat je er geen wellesnietesspel van maakt, maar geniet van de verschillen en waarom die er zijn.

3Kom rustig de kamer binnen, kijk rond, laat naar je kijken vooraleer je de kamer verder inloopt. Het zorgt ervoor dat je kunt acclimatiseren. Maar tegelijkertijd geef je anderen ook de kans je eerst te zien. Ik moet altijd denken aan dieren die elkaar eerst vanop een afstand ruiken en dan in cirkelbeweging dichterbij komen. Maar ook aan hoe de naam van royals afgeroepen wordt wanneer ze in de deuropening staan, alvorens binnen te komen. Twee heel uiteenlopende werelden, maar allebei bedoeld om ontmoetingen vlot te laten verlopen.

4En dan het belangrijkste: glimlach. Oefen thuis op een open glimlachende blik. Denk aan hoe je gezicht aanvoelt als je verrast, nieuwsgierig of verwonderd bent. Kijk in de spiegel en zie wat er gebeurt met je ogen en je mond. Je houding. Een gelaatsuitdrukking is een samenspel van spierspanningen en van emotie. Leer dit voelen en dit gevoel reproduceren. Werk met spiergeheugen. Zwak dit wat af en je krijgt een open blik. De mooiste en meest oprechte glimlach is een Duchenne-glimlach.

Het gekke is dat als je begint te oefenen op zo’n glimlach, je ook vrolijker wordt. Het is een aanstekelijke glimlach, eentje die vertrouwen opwekt en je weet meteen wat ik bedoel als ik naar Julia Roberts verwijs. Haar glimlach is goud waard. Maar de jouwe ook.

Je ‘eerste impressie’ leren bijschaven en een minder goed gelopen impressie door middel van acties achteraf bijsturen zodat je het nodige vertrouwen creëert om een relatie met iemand te ontwikkelen. Dit zijn twee punten die je kunt aanpakken om de perceptie die anderen van jou vormen te beïnvloeden maar er is meer. Het is een voet tussen de deur krijgen, wat belangrijk is. Zélf je kansen creëren zodat mensen je beter kunnen leren kennen en daarin niet afhankelijk zijn van de opportuniteiten die anderen je aanbieden om je kenbaar te maken. Zelf initiatief nemen en ervoor zorgen dat mensen de mogelijkheid hebben om je beter te leren kennen ook al sta je niet voor hun neus. Dat is waar de sterkte van personal branding ligt.

Reputatie

Een eerste indruk lever je in contact met anderen. Maar wat als jij er niet bent? In een boek over personal branding kom je geheid de volgende quote van Jeff Bezos tegen: ‘Your brand is what people say about you when you’re not in the room’. En het lijkt wel dat als Bezos het zegt, het dan waar is. Het past zeker en vast in het kraam van ieder die met personal branding te maken heeft, net zoals de first impression quote past bij experten in lichaamstaal, en de fear of public speaking quote bij public speaking coaches. Quotes die ik dan graag onder de loep leg.

Wanneer je je de vraag zou stellen waarover mensen het zouden kunnen hebben wanneer ze over jou spreken (roddelen) dan kom je bij de ervaringen die ze met jou hebben gehad en de perceptie die ze daarbij hebben opgedaan. Mensen maken daar hun eigen ding van en aangezien jij niet in de kamer bent, doen ze ermee wat ze willen. En dat blijkt de definitie te zijn van reputatie.



“Reputation is the overall quality or character as seen or judged by people in general”

Merriam-Webster

“The opinion that people have of someone or something, based on past behaviour or character”

Cambridge dictionary

Een reputatie en een personal brand zijn twee verschillende dingen. Weliswaar met overlap maar niet hetzelfde. De meeste mensen hebben eerst een reputatie en kiezen mogelijks voor een personal brand. Generaties die met een gsm in hun wieg hebben gelegen, doen het anders. Omdat ze al heel jong met hun cyberself aan de slag zijn gegaan, denken ze sneller dat ze een personal brand hebben. Dat heeft niet altijd voordelen, maar daar komen ze nog wel achter.

Als je reputatie onder vuur komt te liggen als bedrijfsleider, dan gaat een communicatie-expert aan de slag met reputatiemanagement, of het bijsturen van wat er gezegd werd. Brandjes blussen, gemoederen sussen, rechtzettingen uitsturen, interviews regelen … En als je reputatie onder vuur komt te liggen als werknemer, of jobzoekende, dan krijg je geroddel, evaluaties, ontslag, minder werkaanbiedingen … Eng hè?

En dat is minder nodig wanneer je zelf ook het narratief stuurt. Wanneer je van je laat horen ongeacht of je in de kamer bent of niet. Zodat mensen je te allen tijde kunnen leren kennen. Dat is personal branding. Maar je moet goed begrijpen: personal branding is een werkwoord. Het maakt nog geen personal brand van je. Dat is dan weer een status. En wat dan met Bezos? Wel, ik vermoed dat hij de quote gegeven heeft op het moment dat hij (Amazon) al een brand was en het onderscheid met reputatie niet meer gemaakt moest worden. Want wanneer je personal brand vele malen sterker is, zichtbaarder wordt voor mensen die je niet eens ontmoet hebben, dan wordt dat als vanzelf hetgeen waarover gesproken wordt. Maar aangezien jij dit boek leest, zit je nog niet in die fase.

Nu we het toch over taal hebben. Er zijn nog woorden die voor verwarring en overlap zorgen: personal brand(ing), reputatie, PR, reputatiemanagement, imago, perceptie, influencer marketing. Maar wanneer gebruik je wat? Afhankelijk met wie je spreekt zal een ander jargon naar voor geschoven worden. Gewoonweg omdat binnen het kader waarin deze professional werkt, dat woord als kernwoord gebruikt wordt.

Om een voorbeeld te geven:


‘Personal branding’ zul je vooral tegenkomen wanneer je met iemand spreekt die jouw online marketing en online zichtbaarheid voor zijn rekening zal nemen. LinkedIn is het belangrijkste socialmediakanaal voor personal branding (coaches, trainers, experten). Spreek je met iemand die vooral met crisiscommunicatie en geloofwaardigheid bezig is, en brandjes moet blussen, dan spreekt die over reputatie. Spreek je met iemand die bezig is met styling, fotografie, dan kreeg je vroeger imago te horen. Tegenwoordig is het trendy om je een personal branding fotograaf en stylist te noemen. Spreek je met een professional die werkt rond emotionele intelligentie, krijg je allicht sneller het woord perceptie te horen. Hebben ze het dan allemaal over hetzelfde? Ja. Nee. Er is ‘overlapping maar de focus ligt ergens anders’ zul je hen in podcasts horen zeggen.



Welk woord je gebruikt kan ook afhangen van de middens waarin je wilt verkeren. Er zijn namelijk een heleboel professionals die vinden dat je bezighouden met ‘personal branding’ te commercieel en te gemaakt is, terwijl je bezighouden met je ‘reputatie’ veel serieuzer is. Om ervoor te zorgen dat je tijdens het lezen van dit boek begrijpt wat ik nu juist met welk woord bedoel, geef ik je mijn visie/betekenis van de woorden mee. Deze is gebaseerd op mijn ervaring in media en business, en niet zozeer op wat anderen zeggen.

Hier gaan we:

Perceptie: Alles begint bij perceptie. In je ontmoetingen met mensen doe jij indrukken op van hen en zij van jou. Die indruk vormt een perceptie. Het is een momentopname van een ervaring die je met deze persoon hebt gehad.

Reputatie: Wanneer je heel wat ervaringen en ontmoetingen met diezelfde persoon hebt, en wanneer je van anderen ook nog eens over hun percepties verneemt, wordt er een reputatie van jou of van iemand anders gevormd. Je bouwt aan een reputatie wanneer er een duidelijke lijn in je acties en gedrag getrokken kan worden door anderen. Maar die kan toch verschillen naargelang de opvattingen van de waarnemer of de kringen waartoe die behoort.

Reputatiemanagement: De acties die ondernomen worden om de (online) conversatie over jou te controleren en bij te sturen. Hiervoor ga je ofwel concreet op de situaties werken waar het is fout gelopen: bijvoorbeeld online klachten monitoren en opvangen, een persbericht sturen met correcties, verontschuldigingen … ofwel ga je terug naar de tekentafel en werk je de visie rond je personal brand bij.

Public relations: Jouw pogingen om gehoord te worden in andermans publiek. Hiermee bedoel ik: gastoptredens in podcasts, interviews in magazines, panelgesprekken op televisie, keynotes op events …

Influencer marketing: Een influencer is iemand die de koopkracht van anderen kan beïnvloeden. Influencer marketing is een vorm van socialmediamarketing waarbij bedrijven en merken individuen inschakelen om hun producten te promoten. Deze individuen hebben een invloed op de acties van hun socialmediapubliek. Een personal brand zal niet per definitie andere merken promoten, een influencer wel.

Personal branding is de verzameling van alle acties die JIJ onderneemt om het beeld dat mensen van jou hebben te sturen door wat je communiceert, hoe je communiceert, wanneer je communiceert, hoe je jezelf visualiseert, hoe je jezelf hoorbaar maakt en hoe je jezelf herkenbaar maakt (in stijl van typo, website, kleding, bepaalde woorden, gedrag, fotografie …)

Met andere woorden:

•Mensen hebben altijd percepties van zichzelf en van anderen.

•Je kunt een reputatie hebben zonder aan personal branding te doen. Er zijn bijvoorbeeld heel wat bekende mensen die geen website hebben maar wier reputatie, track record door anderen wordt verder verteld.

•Je kunt aan personal branding doen zonder een reputatie te hebben.

•Gewoon een Instagram-account openen en in Canva prentjes maken en je bent begonnen.

•Personal branding is de enige actie die JIJ zelf of je branding team kan ondernemen om de perceptie en je reputatie bij te sturen.

•Om vandaag geloofwaardig te zijn, moet je ook zichtbaar zijn.

•Om je geloofwaardigheid niet alleen van anderen te laten afhangen moet je zelf laten zien hoe geloofwaardig je bent en doet.

Wil je floreren in een business context dan is het van belang dat mensen je kennen, je vertrouwen, en je appreciëren. Omdat je het niet volledig wilt laten afhangen van hoe anderen dat bepalen en doorgeven aan nog andere mensen, geef je zelf de voorzet. Een sterke reputatie bouwen is cruciaal als je succesvol wilt zijn. En om zichtbaar te worden en je reputatie te ondersteunen ga je die vormgeven in je personal branding.

De vraag die ik je in het volgende hoofdstuk zal stellen is: durf je zichtbaar te zijn?
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LEVEN IN ZICHTBAARHEID



Naast het uitvoeren van mijn werk als actrice, kreeg ik ook te maken met de ‘randactiviteiten’, namelijk rode loper events, persconferenties, recensies in de media, ontmoetingen met fans. Deze randactiviteiten hadden een diepe impact op mij als professional en als mens die zich een weg zocht in hoe ze moest omgaan met aandacht die overdreven leek, de ene keer goedbedoeld, de andere keer onbetrouwbaar. Een evenwichtsoefening vinden in jezelf zijn, jezelf beschermen maar ook tonen, en tegelijk een antwoord geven aan de verwachtingen die anderen van jou hadden, en nadenken over hoe je hiermee financiële zekerheid kon opbouwen waar je gelukkig van werd. Ik ging heel bewust om met de professionele keuzes die ik maakte, met wie ik wilde samenwerken, wat ik aan journalisten vertelde, hoe ik me gedroeg op feestjes, hoe ik eruitzag en was pietje precies in het herlezen van persartikels. Er was niemand die het me leerde, maar ik had een sterke intuïtie, was nuchter van geest en herkende rode vlaggen vanop een afstand. Mijn reputatie was mijn allerhoogste goed. Dat ik – om mijn reputatie en mezelf te helpen beschermen – werkte aan een personal brand besefte ik pas toen ik jaren later door Boston Consulting Group gevraagd werd om een keynote te geven over personal branding.

In de tweede fase van mijn professionele leven begeleidde ik ondernemers, leiders en experten die in de spotlights kwamen te staan met het brengen van keynotes en het geven van interviews. Ik leerde hun de valkuilen te herkennen, veiligheid voor zichzelf te creëren, en impact te hebben met hun verhaal. Maar ik merkte dat de meesten onder hen niet stilstonden bij het concept van personal branding, ze keken niet verder dan de keynote die ze zouden geven. De verwachtingen die ze van deze ene performance zouden hebben waren anderzijds wel torenhoog.

Ze zagen ook de link niet tussen schitteren op het podium, wat ze online vertelden en het verdienmodel waarmee ze dagdagelijks aan de slag gingen. Dat stond vaak haaks op elkaar. En dan hebben we het nog niet gehad over hun persoonlijke levenskwaliteit die op de helling stond met alle ballen die in de lucht gehouden werden.

In mijn groepstrainingen krijg ik vaak te maken met mensen die hun angst voor het spreken voor publiek kwijt willen. Meestal denken ze dan dat hun houding moet veranderen, ze met hun stem aan de slag moeten, en moeten te weten komen wat ze met hun handen moeten aanvangen. En volgens een studie zouden mensen ook meer angst hebben voor spreken in publiek dan voor de dood. De studie waarvan sprake is dateert van 1973 en werd op een bedenkelijke manier gehouden. Maar het klonk zo goed in de oren dat tot op vandaag met dat resultaat nog kwistig reclame wordt gemaakt voor het volgen van sociale-angsttherapie en public speaking trainingen.

De Amerikaanse komiek Jerry Seinfeld heeft hier alvast korte metten mee gemaakt:

’Speaking in public is often cited as the number one fear of adults. The Book of Lists places the fear of death in fifth place while public speaking ranks first. That would mean at a funeral, people are five times more likely to want to be in the casket than giving the eulogy.’

Ik geloof niet in de angst voor spreken voor publiek. Spreken voor publiek is iets dat je mag maar niet moet. Niemand, ook je baas niet, zou je mogen dwingen dit te doen als je echt angst hebt. Het is geen levensnoodzakelijke vaardigheid. De angst om buiten te komen is veel crucialer om aan te pakken. Op een podium gaan staan helemaal niet.

Dus als je beslist om ermee aan de slag te gaan, dan moet je de angst ook juist definiëren. Is het angst of onzekerheid? Je hebt geen angst om je mond open te doen en iets te zeggen. Dat doe je elke dag al. Is het eerder onzekerheid door een gebrek aan vaardigheden en aan oefening? Hoogstwaarschijnlijk. Maak het niet groter dan het is, dat is niet gezond. Maar onderhuids spelen er nog onzekerheden mee waarvan je je niet bewust bent en haast niemand ze ook luidop zegt. Ik kom ze ook tegen bij professionals die eraan denken om met personal branding te beginnen. Het zijn er drie en ik nodig je uit om bij elk van hen stil te staan en te reflecteren hoe dat bij jou is.

FOPO: Fear of other people’s opinions

Wanneer je op een podium staat en de zaal inkijkt zie je al die ogen naar je kijken. Als je ooit de musical Cats gezien hebt, dan herinner je je zeker de scene waar je alle Jellicle cats ’s nachts ziet kijken. Een prachtig beeld van de nacht met al die flikkerende lichtgevende kattenogen. Best eng ook wel.

Wanneer je dit voor het eerst meemaakt, schiet je reptielenbrein in actie: je wilt vluchten, vechten, of je bevriest. Iets in je oermensbrein denkt dat dit mogelijks gevaarlijk is. Nu kun je als moderne mens dit wel rationaliseren, en besef je wel dat deze zaal vol mensen je niet zal aanvallen, of toch niet fysiek. Wat ze mogelijks wél gaan doen, is een mening hebben over wat jij daar staat te doen, hoe je het doet en wat je zegt. En dat gevoel noemen we FOPO, fear of other people’s opinions.

•Wat gaan ze zeggen over mij?

•Ze gaan misschien afhaken op …

•Ik wil niet dat ze op voorhand al weten wat ik doe.

•Ik wil hun reacties kunnen zien.

•Ik wil niet achter mijn rug beoordeeld worden.

Dit gevoel onder controle krijgen en een plaats geven is een werkpunt voor de professionals die ik train. En terwijl je in een offline wereld meer communicatietools tot je beschikking hebt (je stem, je lichaam, je taal, je intonatie, je energie) en je ook meer van de ontvanger van je boodschap kunt aflezen, is dat er in de online wereld veel minder en is het eendimensionaler. FOPO houdt heel wat professionals tegen om hun mening te delen, om een ervaring uit hun leven te delen. Voor CEO’s is het DE reden om onzichtbaar te blijven. Ze kijken dan vooral naar wat ánderen overkomt en hoe de goegemeente daarop reageert.


Een mooi voorbeeld is Elon Musk. Musk is een typisch voorbeeld van iemand die de ene dag de hemel wordt ingeprezen en de andere dag wordt verguisd. De koers van zijn aandelen volgt dit ook. Maar de man zelf geeft geen zier om de opinie van anderen, werd me door iemand uit zijn netwerk verteld. En dat merk je ook, want hij blijft zijn eigen koers volgen. Het ontvangen van kritiek is niet voor iedereen even makkelijk. Het is een leerproces dat ook afhangt van jouw karakter en je opvoeding. Wanneer iemand een kritisch commentaar op een post/ keynote/boek achterlaat dan kan dit allemaal door je heen gaan:

•Je blokkeert en durft niet meer.

•Je raakt tijdelijk geobsedeerd door deze persoon.



Je ervaart gevoelens als woede, onmacht en minderwaardigheid. Hoe je hiermee leert omgaan kun je leren. En sowieso heb je altijd de keuze om niets te publiceren waardoor er geen commentaar kan komen en je dus ook onzichtbaar blijft. Wel of niet te lezen, maar sowieso niet te reageren en de bui te laten overwaaien. Wel reageren en dan leren/ontdekken hoe je dat het best doet.

Hoge bomen vangen veel wind. Echt hoge bomen moeten stormen weerstaan. Die ‘meningen’ komen hoe dan ook. De vraag is: laat je wat ze over je zeggen volledig aan anderen over, of geef je mensen de kans om jou beter te leren kennen. Zodat wat er over jou gezegd wordt ook getoetst kan worden aan de dingen die jij vertelt. Maar FOPO is niet de angst die je het eerst moet aanpakken. Er is een andere die belangrijker is en die FOPO kan verminderen.

FOOO: Fear of my own opinion

Ik had er helemaal niet bij stilgestaan tot ik in de Q&A na een keynote over personal branding een vraag kreeg die me hierop wees. De vraag ging over het feit dat er op een platform als LinkedIn ‘al zoveel stemmen zijn die allemaal roepen’. ‘En dat consistent posten zoveel tijd vraagt.’ ‘Dat sommige mensen zoveel posten dat je je afvraagt wat hun bedoeling en essentie eigenlijk is.’ Sindsdien hoor ik het continu, hoe we in onze kritiek op anderen onszelf van mogelijkheden ontzeggen.

Zonder nu in te gaan op hoe je elk van deze opmerkingen kunt aanpakken zodat ze jou niet overkomen, wil ik je focus leggen op het feit dat je deze opmerkingen, kritiek überhaupt hebt. Je bent kritisch en dat is goed. Maar je kunt je ook afvragen in welke mate deze manier van denken je tegenhoudt om je eigen stem te laten horen en je vlag te planten.

Wat doet jou denken dat jij het op eenzelfde manier gaat doen?

Waarom trek je je dat aan?

Ben je bang van je eigen opinie?

Wat als je jouw ergernis zou vertalen in vragen die je verder helpen in plaats van tegenhouden? Zoals: Hoe zorg ik ervoor dat mijn stem anders klinkt? Hoe zorg ik ervoor dat consistent posten ook efficiënt wordt? Hoe zorg ik ervoor dat mijn essentie duidelijk overkomt?

Het is makkelijk een menig te hebben, kritiek te uiten en zelf geen bal eraan te doen. Als iets in iemand jou irriteert, dan is het een interessante oefening te ontdekken wat dat precies is en waarom. Vaak kom je op antwoorden uit in de richting van: Zij doet iets wat ik hoor te doen. Hij heeft niet zoveel ervaring als ik, en doet het. Hij heeft meer mogelijkheden dan ik. Zij heeft personeel daarvoor, ze doet dat niet zelf.

Een commentaar dat ik voortdurend krijg is krijg is deze: Ja, maar bij jou is dat anders/makkelijker want jij bent een bekend persoon. Waar mensen op dat moment helemaal niet bij stilstaan, is dat ik om zo genoemd te worden dertig jaar voor televisie heb gewerkt. En dat die ‘status’ het resultaat is van werken en presteren, maar dat die tegelijkertijd een vloek is omdat er neerbuigend over wordt gedaan, hindernissen opwerpt en ook deuren sluit.
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