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Hoe verkoop je jezelf als generalist?

Inleiding — Waarom profilering voor generalisten vaak
wringt

Veel generalisten herkennen het ongemak: je wilt jezelf professioneel
profileren, maar zodra je het probeert, voelt het alsof je jezelf moet
inperken. Te breed, te vaag, te veel nuances — of net niet concreet genoeg.
Waar specialisten moeiteloos hun vakgebied, expertise en titels naar voren
schuiven, worstelen generalisten met het verwoorden van hun kracht. Niet
omdat die er niet is, maar omdat die vaak contextafhankelijk en
verbindend van aard is.

Toch is zichtbaarheid geen luxe. In een markt waar profiel en positionering
bepalend zijn voor kansen, is het essentieel dat je helder en geloofwaardig
overkomt. Dit artikel helpt je om jezelf strategisch en overtuigend te
presenteren als generalist, zonder je identiteit te verliezen.

De kracht van framing: van 'breed inzetbaar' naar
'strategisch waardevol'

Wie zichzelf als 'breed inzetbaar' positioneert, loopt het risico als
richtingloos of oppervilakkig te worden gezien. De term suggereert vaak
beschikbaarheid en aanpasbaarheid, maar mist strategische lading. Terwijl
generalisten juist van grote waarde zijn in complexe, veranderlijke
omgevingen waar overzicht, schakelkracht en verbinding cruciaal zijn.

De oplossing ligt in framing: dezelfde ervaringen of competenties anders
benoemen, zonder de waarheid geweld aan te doen. In plaats van 'ik ben
van alles een beetje', zeg je: 'ik verbind strategie met operatie', of: 'ik breng
samenhang in complexe omgevingen'. Daarmee verschuif je van
uitvoeringskracht naar impact.

Je verkoopt jezelf niet als manusje-van-alles, maar als strategische schakel
die zorgt dat dingen daadwerkelijk gebeuren. Het draait niet om breedte
alleen, maar om effect.
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Woordgebruik dat werkt — en woorden die je beter
vermijdt

De taal die je kiest bepaalt hoe je wordt gelezen en herinnerd. Vermijd
containerbegrippen als ‘hands-on’, ‘flexibel’, ‘teamspeler’ of ‘breed
inzetbaar’ — tenzij je er een context aan geeft. Ze zijn vaak zo vaag dat ze
geen profiel opbouwen, maar juist vertroebelen.

Zeg in plaats daarvan wat je doet en voor wie. Bijvoorbeeld:

» 'k begeleid organisaties in het vertalen van strategie naar concrete
projecten.

= 'lk verbind mensen en processen bij organisatieverandering.

= 'lk zorg voor rust en richting in groeiende teams.’

Kies taal die richting geeft, die jouw denk- en werkstijl zichtbaar maakt, en
die aansluit bij de vraagstukken waar jij energie van krijgt.

Hoe je je toegevoegde waarde benoemt zonder jezelf te
overschatten

Generalisten hebben vaak een brede achtergrond en veelzijdige ervaring.
Dat is waardevol — maar ook lastig om scherp te verwoorden. De valkuil is
dat je of te bescheiden blijft (‘ik doe van alles een beetje’), 6f teveel claimt

(‘ik overzie alles’), wat onbedoeld arrogant kan overkomen.

De oplossing zit in het benoemen van het effect dat jouw manier van
werken heeft op anderen. Bijvoorbeeld:

= 'lk help teams om hun prioriteiten helder te krijgen, zodat ze met
meer rust en focus kunnen werken'

= 'Mijn kracht ligt in het snel doorzien van patronen en het creéren van
overzicht in chaotische situaties.

Je maakt dan jouw bijdrage concreet, zonder jezelf op de borst te kloppen.
Het gaat niet om jou als eindpunt, maar om wat er dankzij jouw inzet
gebeurt.
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Voorbeelden van effectieve zelfpresentaties

'lk help organisaties in transitie om overzicht te houden. Ik werk met
directie en teams aan structuur, duidelijkheid en draagvlak. Mijn ervaring
in zowel operatie als strategie helpt me om snel te schakelen tussen
abstractie en praktijk.

'In verandertrajecten fungeer ik als integrator. |k breng verschillende
belangen samen, koppel projectstructuur aan mensenwerk en zorg dat
plannen daadwerkelijk worden uitgevoerd. Mijn kracht ligt in verbinden en
versnellen zonder voorbij te gaan aan wat mensen nodig hebben!

'lk ondersteun MKB-directies die groeien en grip zoeken. Vaak als parttime
sparringpartner of operationeel leider. Ik breng structuur aan in processen,
geefrichting aan teams en help bij het doorvertalen van strategie naar
dagelijkse praktijk.

In alle gevallen zijn het korte, concrete zinnen met duidelijke focus,
effectgerichte taal en herkenbare context.

Reflectievragen voor eigen positionering

= Watis het échte probleem dat jij vaak oplost, zonder dat het expliciet
gevraagd wordt?

» Waarmee komen mensen bij je — en waarom vertrouwen ze jou met
dat vraagstuk?

= Welk effect heeft jouw bijdrage meestal op teams, projecten of
besluiten?

= Welke termen gebruik je te vaak, en welke zeggen écht iets over
jouw werkstijl?

Schrijf de antwoorden op, en probeer er zinnen van te maken die je z6 op
je profiel of pitch zou kunnen zetten.
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Samenvatting van inzichten

= Jezelf verkopen als generalist vraagt om strategische taal en
duidelijke framing.

= Vermijd vage containerbegrippen; benoem effect, context en
impact.

= Positioneer jezelf niet als breed, maar als richtinggevend en
verbindend.

* Maak je toegevoegde waarde zichtbaar via het resultaat van je
bijdrage.

Uitnodiging tot oefenen en delen van eigen pitch

Ben je zelf aan het sleutelen aan je pitch of profiel? Deel je versie, of stel je
vragen over wat wel en niet werkt. Op generalists.nl denken we graag met
je mee — en leer je van anderen die in hetzelfde schuitje zitten.

Over Generalists.nl

Generalists.nl is het netwerk voor brede denkers, verbinders en
strategische doeners. Hier vind je inspiratie, herkenning en connecties met
andere generalisten én organisaties die hun kracht herkennen. Sluit je aan
via www.generalists.nl en word lid van een groeiend platform dat de
generalist positioneert waar die thuishoort: in het hart van verandering.

Generalists.nl 4



	Hoe verkoop je jezelf als generalist?
	Inleiding – Waarom profilering voor generalisten vaak wringt
	De kracht van framing: van 'breed inzetbaar' naar 'strategisch waardevol'
	Woordgebruik dat werkt – en woorden die je beter vermijdt
	Hoe je je toegevoegde waarde benoemt zonder jezelf te overschatten
	Voorbeelden van effectieve zelfpresentaties
	Voorbeeld 1 – De generalist in transitie
	Voorbeeld 2 – De generalist als integrator
	Voorbeeld 3 – De generalist in het MKB

	Reflectievragen voor eigen positionering
	Samenvatting van inzichten
	Uitnodiging tot oefenen en delen van eigen pitch


