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Hofnar van de directiekamer

Door: Jeroen Bos

Publicatiedatum: 7-2-2008

Succesgoeroe Marshall Goldsmith coacht de top van het internationale bedrijfsleven. Managementcoach Marshall Goldsmith wijst topmanagers op de verblindende werking van succes.

Een beetje ceo heeft er een: een personal coach. Een ceo met veel geld te besteden kan de hulp inroepen van een topcoach als Marshall Goldsmith. Voor €150.000 helpt de goedlachse Amerikaan succesvolle leiders nog succesvoller te worden, met een 'niet goed, geld terug'-garantie.

Dagelijks wandelen duizenden coaches evenzovele directiekamers binnen om het managementvolk terzijde te staan. Wat maakt Goldsmith anders? Waarom dragen topmannen hem op handen? Zelf denkt de succesgoeroe dat het aan zijn unieke aanpak ligt. Hij wil cliënten niet beter maken in hun eigen ogen, maar in de ogen van hun collega's.

Die aanpak slaat aan. Goldsmiths cliëntenlijst leest als een who-is-who van de top van het internationale bedrijfsleven. Ceo's van Boeing, Cessna, General Electric en Ford klopten bij hem aan, maar ook topmilitairen, zoals Colin Powell. In zijn nieuwste boek, Tot hier en nu verder!, legt Goldsmith uit welke slechte eigenschappen een manager kunnen belemmeren om nog succesvoller te worden.

Wat is uw rol als coach?

'Ik ben een moderne hofnar. In de middeleeuwen was dat de enige persoon die de koning de waarheid mocht vertellen. Dat is mijn rol als ik bij een ceo binnenstap. Ik houd hem een spiegel voor en geef hem een paar tikken in het gezicht. "Word wakker en kijk eens goed naar jezelf."'

Werden hofnarren niet vaak onthoofd, omdat de koning toch niet goed tegen kritiek kon?

'Haha, dat klopt. Mijn cliënten zijn ook niet altijd blij als ik ze laat zien welke slechte eigenschappen hen belemmeren om een betere leider te worden. Ze geven iedereen de schuld, behalve zichzelf.'

Wat is het slapste excuus?

'Dat kwam van John Mroz, ceo van het EastWest Institute. Hij was zo druk met zijn werk, dat hij geen tijd had voor zijn familie. En daar gaf hij God de schuld van.'

Vertel.

'Hij wilde in een weekend gaan schaatsen met zijn dochter. Het had gevroren en er lag een mooie laag ijs. Maar hij werd weggeroepen voor een noodgeval. Het weekend daarop wilde hij alsnog gaan schaatsen met zijn dochter, maar toen had het gedooid. "Daar kan ik dus niets aan doen", concludeerde hij. Waarop ik zei: "John, dit slaat alles. Geef jij nu werkelijk God de schuld?" Hij moest heel hard lachen en zag meteen in hoe belachelijk zijn redenering was.'

In uw boek noemt u twintig eigenschappen die succesvol leiderschap in de weg kunnen staan. Welke zijn het destructiefst?

'De ergste is de behoefte om altijd te winnen, ook als het niet nodig is. Veel topmanagers hebben hun hele carrière moeten winnen, winnen, winnen. Maar voor een topman is dat soms helemaal niet nodig en het kan de moraal van werknemers ondermijnen. Andere slechte eigenschappen zijn nodeloos negatief zijn, mensen voortrekken en je overal mee bemoeien.'

‘In stilte aan jezelf sleutelen werkt niet. Het beeld dat mensen van je hebben is daar te hardnekkig voor’

Iedere werknemer herkent de slechte eigenschappen die u noemt. Dan moet een ceo ze toch ook kunnen herkennen?

'Nee, want succes verblindt. Succesvolle mensen denken dat ze zo zijn geworden omdat ze zich op een bepaalde manier gedragen. Ze zullen dus niet geneigd zijn hun gedrag te veranderen. Ze moeten zich realiseren dat ze succesvol zijn, dankzij maar ook ondanks bepaalde eigenschappen.'

Heeft u een voorbeeld?

'Jean-Pierre Garnier, voormalig bestuursvoorzitter van GlaxoSmithKline, realiseerde zich niet dat zijn suggesties als orders werden opgevat. Maar dat gebeurt nu eenmaal als je de baas bent. Je moet dus heel goed opletten op wat je zegt.'

Wat zoeken al die topmannen bij u? Ze doen het toch al heel goed?

'De meesten willen een rolmodel zijn. Ze staan aan de top en realiseren zich dat hun voorbeeldfunctie de prestaties van hun werknemers beïnvloedt. Door nog beter te worden, hopen ze hun bedrijf als geheel beter te maken.'

En dan komt u ze influisteren wat ze graag willen horen.

'Er zijn inderdaad veel coaches die dat doen. Ze kunnen veel geld vragen omdat de ceo ze graag mag en ze flink wat uren laat schrijven.'

U doet het anders?

'Ten eerste krijg ik niet per uur betaald. Maar belangrijker: het gaat mij erom dat de mensen rondom mijn cliënt uiteindelijk merken dat hij beter is geworden. Dat is een groot verschil met andere coaches. Ik interview iedereen om de cliënt heen en geef die anonieme informatie aan hem om aan te werken. Pas als collega's merken dat de cliënt verbetert, krijg ik betaald. Dat is negen van de tien keer.'

U dwingt uw cliënten hun collega's te vertellen dat zij aan hun slechte eigenschappen gaan werken. Hoe reageren ze daarop?

'George Borst, ceo van Toyota Financial Services, deed het met een Powerpoint-presentatie voor tweehonderd mensen. Hij legde uit wat hij wilde verbeteren. Dat is moeilijk, maar nodig. Hij grapte dat ik als kind vast mishandeld ben door ceo's en dat dit mijn wraak is.'

Is het echt nodig om je zo publiekelijk te kijk te zetten?

'In stilte aan jezelf sleutelen werkt niet, omdat het beeld dat mensen van jou hebben te hardnekkig is. Stel, je maakt vaak kwetsende opmerkingen. Dan kun je je zeven maanden inhouden. Maar maak je na die tijd toch een foute opmerking, dan zal iedereen denken: wat is hij toch een eikel. Mijn advies is: vertel je collega's dat je eraan werkt. Ga je dan in de fout, dan zullen ze dat als een foutje zien, niet als een bevestiging van jouw slechte imago.'

Heeft u één gouden succestip?

'Geef geen kritiek op fouten uit het verleden, maar kijk hoe het in de toekomst beter kan. Feedforward, geen feedback.'

Slechte gewoontes remmen succes

Negativiteit of opmerkingen als: 'Laat me uitleggen waarom dat niet werkt’

'Met andermans eer strijken’

Vervelende gewoonten afdoen met het excuus, 'zo ben ik nu eenmaal’ 

'Vriendjespolitiek bedrijven’ 

Geen ongelijk kunnen hebben’

