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Managementcoach Marshall Goldsmith wordt op handen gedragen. Zijn nieuwste boek is in 22 landen een doorslaand succes. Lezers halen er niet alleen wijsheid uit om een betere professional te worden, ook leren ze hoe ze hun privéleven kunnen verbeteren. Bovendien zouden ze willen dat hun baas dit boek las en een aantal slechte gewoontes afleerde.

Zelffelicitatie

Hoeveel lof kan iemand verdienen? Hoeveel superlatieven zijn er nodig om iemands werk te bejubelen? Het duizelt je wanneer je de eerste vijf bladzijden van de Nederlandse vertaling van het nieuwste boek van Marshall Goldsmith leest. 24 meer of minder bekende Nederlanders uit de zakenwereld steken daar de loftrompet van de coach aan wie het bijvoeglijk naamwoord ‘eminent’ kennelijk onvoldoende recht doet. Goldsmith is ‘preeminent’. ‘Perhaps the greatest teacher of leadership on the planet,’ heet het zelfs in een van de 29 testimonials in de Amerikaanse editie.

Zoveel lof maakt achterdochtig. Een paar aanbevelingen is prima, maar waarom zo’n lawine? Heeft het boek dat nodig? Kan het niet voor zichzelf spreken? Wie ‘What Got You Here Won’t Get You There’ (Nederlandse vertaling: ‘Tot Hier En Nu Verder – Hoe succesvolle mensen nog succesvoller worden’) heeft gelezen, kan niet anders zeggen dan: ‘Goede wijn behoeft geen krans. Het is een goed boek; deze potsierlijke opeenstapeling van juichkreten heeft het helemaal niet nodig.’

Zoveel zelffelicitatie is bovendien nogal paradoxaal. Want een van de valkuilen van succesvolle mensen is volgens Goldsmith borstklopperij. ‘Maar ja, het is moeilijk bescheiden te blijven als je zo goed bent als ik,’ zingt een Nederlandse cabaretier niet voor niets. Bovendien vertelt Goldsmith niet zélf hoe geweldig hij is, maar zijn het zijn klanten.

Dat past bij de Goldsmith-methode. Hij coacht toppers uit het bedrijfsleven. Om a. na te gaan waar hun verbeterpunten zitten en b. of ze tijdens en na de coaching voldoende vooruitgang boeken, vraagt Goldsmith aan de collega’s en medewerkers van deze toplieden gedurig feedback. Pas wanneer die feedback goed is, mag de gecoachte manager (én Goldsmith) tevreden zijn. Met enige welwillendheid kun je de eerder genoemde loftuitingen als feedback zien, waardoor de uitgebreide zelffelicitatie toch nog consistent is binnen de Goldsmith-boodschap.

Het enthousiasme voor Goldsmith en zijn boek is begrijpelijk. Hij richt zich zogenaamd op toplieden. Maar ook voor wie minder hoog op de carrièreladder is geklommen, is het een interessant boek. In de eerste plaats omdat er twintig gewoonten worden uitgediept die leiders volgens Goldsmith zouden moeten zien kwijt te raken. Tien tegen één dat de bazen van de mindere goden ook met een aantal van dit soort gewoonten behept zijn.

Slechte gewoontes

Met instemming zullen zij de woorden van Peter Drucker lezen: ‘We spenderen een hoop tijd om leiders te leren wat ze moeten doen. (..) De helft van de leiders die ik ben tegengekomen, hoef je dat niet te vertellen. Ze moeten leren waarmee ze moeten stoppen.’ Gevolgd door een reeks hinderlijke dingen als: Altijd willen winnen. Altijd een duit in het zakje moeten doen. Rondbazuinen hoe slim ze zijn. Geen erkenning geven. Pronken met andermans veren. Niet luisteren. Geen dankbaarheid betonen. En zo zijn er nog dertien. Wie deze opsomming ziet, gaat allicht denken dat dit boek voor zijn of haar baas is geschreven. Wat zou die er een hoop van kunnen opsteken!

Een tweede reden waarom ‘Tot Hier En Nu Verder’ interessant is voor een breder publiek, is dat iedere soldaat de maarschalkstaf in zijn ransel draagt. Veel mensen dromen ervan ooit een plaatsje aan de top te bereiken. Goldsmith doet hen een aantal handreikingen, vooral op het inter-persoonlijke vlak.

Sterfbed

De derde reden voor het succes van ‘Tot Hier En Nu Verder’ is dat Goldsmith meer dan alleen zakelijk succes in het vooruitzicht stelt, hij belooft ook geluk in het privéleven. In een soort toegift (‘coda’) varieert Goldsmith bijvoorbeeld op het bij coaches altijd populaire thema van sterfbed en begrafenis. Goldsmith laat zijn lezers niet de gehoopte grafrede van anderen over zichzelf schrijven, zoals Stephen Covey. Maar hij vraagt ze zich voor te stellen dat zij als 95-jarige (toe maar!) op sterven liggen. Na zo’n lang leven weet je wat werkelijk belangrijk is. Wat zou jij je oude (lees: huidige) ik adviseren te doen om een betere professional te worden en een beter leven te leiden?

Goldsmith speelt leentjebuur bij een niet nader genoemde vriend die stervenden heeft geïnterviewd en daadwerkelijk heeft gevraagd wat zij achteraf gezien zichzelf zouden hebben geadviseerd. Drie thema’s stonden in hun antwoorden centraal en Goldsmith vermoedt dat zijn lezers er op hun sterfbed niet anders over zouden denken. Dus waarom niet meteen aan de slag?

Hier en nu

Al was het maar omdat het eerste thema luidt: Vind geluk niet pas volgende maand of volgend jaar, maar in het nu. De grootste westerse ziekte zit ’m volgens Goldsmith in het idee: ‘Ik ben gelukkig als .. als ik promotie maak .. als ik dat huis koop .. als ik een berg geld heb.’

Goldsmith: ‘De wijze oude jij heeft zich eindelijk gerealiseerd dat de volgende promotie, de volgende prestatie (..) je wereld eigenlijk niet zoveel verandert. Veel oude mensen zeggen dat ze zo in beslag werden genomen door te kijken naar wat níet hadden dat ze zelden waardeerden wat ze wel hadden. Dikwijls wilden ze dat ze daar meer van hadden genoten.’

Vrienden en familie zijn het tweede thema. Die werden destijds nogal eens stiefmoederlijk behandeld. Maar zij zijn het die aan je sterfbed staan, niet de collega’s en medewerkers met wie je ooit voor dat schitterende bedrijf hebt gewerkt. De les is duidelijk: ‘Waardeer je vrienden en familie nu en deel een groot deel van leven met hen.’

Dromen

Het derde thema is dat dromen het waard zijn om na te jagen. ‘Dat geldt niet alleen voor grote dromen. Het geldt ook voor de kleine. Koop de sportwagen die je altijd al wilde. Leer piano spelen of Italiaans spreken.’

Dit soort wijsheden kun je mensen niet vaak genoeg voorhouden. Ze vinden altijd aftrek. Zeker wanneer je ze, zoals Goldsmith doet, combineert met een cijfermatige onderbouwing. Bijvoorbeeld van de manier waarop medewerkers in verschillende landen hun baas in een 360o  feedback beoordelen. Wat zelfhulpgoeroe Wayne Dyer (bekend van ‘Niet morgen maar nu’) voor alleman is, is Goldsmith voor topmensen uit het zakenleven en iedereen die met hen te maken heeft.

Goldsmith (59) is een sympathieke man. Dat zie je niet alleen aan de manier waarop hij, altijd casual gekleed, zijn workshops geeft. Dat merk je ook als je als journalist met hem wil praten en hoopt hem tijdens een verblijf in New York te ontmoeten. Na een introductie is zijn secretaresse Pamela een en al bereidwilligheid. Helaas, de reisschema’s passen niet. Vervolgens bel je voor een telefonische afspraak met in je achterhoofd een lijst met vijftien mogelijke dagen die jou zouden schikken. Dan zegt Pamela: ‘Waarom bel je niet morgen? Half vier jullie tijd, half zeven bij ons in de ochtend?’ En binnen 24 uur is het gepiept.

U bent boeddhist. Hoe is dat zo gekomen? En helpt het u als coach?

Goldsmith: ‘Dat is 34 jaar geleden gebeurd. Ik was indertijd een hippie en verschillende van mijn vrienden verdiepten zich toen in oosterse filosofieën. Dat heb ik toen ook gedaan en ik voelde me toen erg aangesproken door het boeddhisme. Inmiddels heb ik 400 boeken over boeddhisme gelezen. De “school” waar ik toe behoor, is niet de metafysische maar de filosofische. Ik hang een boeddhisme aan dat zich verdraagt met andere geloofsovertuigingen. In mijn “school” bestaan er bijvoorbeeld christelijke en joodse boeddhisten.

‘Belangrijk in het boeddhisme is open te staan voor anderen. Zo vraag ik mensen FeedForward: nieuwe ideeën en suggesties voor de toekomst. Dat ik die van hen krijg, beschouw ik als een cadeau. Wanneer je cadeaus krijgt past het niet anderen te vertellen wat er in jouw ogen niet aan deugt. Ik ben dankbaar voor wat ze me geven en oordeel daar niet over. Op een vergelijkbare manier oordeel ik als coach niet over de doelen die mensen zich stellen. Maar ik heb wel uitgesproken ideeën over de manier waarop ze die kunnen bereiken.

‘Het boeddhisme klinkt ook door in mijn manier van coaching omdat ik, net als Boeddha, geloof dat mensen kunnen veranderen. Als je dat niet gelooft, heeft coaching geen zin. Maar er bestaan coaches – geloof me of niet – die niet in de veranderbaarheid van mensen geloven. Ik ben er in elk geval heel stellig in: “Je hoeft niet te zijn wat je bent geweest.” En wat ook heel erg bij het boeddhisme hoort, is te streven naar geluk in het hier en nu. Zelf mediteer ik regelmatig. Maar dat aspect van het boeddhisme gebruik ik niet in mijn trainingen.’

U gaat er in uw workshops prat op dat u de top van het bedrijfsleven coacht: rijke oude mannen. Hebben zij u het hardst nodig? Zou het niet veel beter zijn om uw aandacht te besteden aan de kansarmen in de maatschappij?

Goldsmith: ‘Dat doe ik ook. Ik heb bijvoorbeeld gratis gewerkt voor het leger, de marine, de padvinderij en het Rode Kruis. Door de laatste organisatie ben ik uitgeroepen tot Volunteer of the Year. Behalve mijn gewone commerciële website, Marshall Goldsmith, is er ook de Marshall Goldsmith Library website. Daarop stel ik al mijn materiaal gratis ter beschikking. Meer dan twee miljoen mensen en instellingen uit 88 landen hebben daarvan inmiddels gebruik gemaakt.

Een van de gewoonten die toplieden moeten afleren is volgens u dat ze altijd een duit in het zakje willen doen; laten zien hoe slim zij zelf zijn. In vergaderingen hebben vooral mannen de neiging om uitvoerig hun standpunt uit de doeken te doen, zelfs als dat overeenkomt met dat van de vorige spreker. Vrouwen sluiten zich in zo’n geval doorgaans bij die vorige spreker aan. Is die neiging om zo nadrukkelijk aanwezig te willen zijn niet een typische mannengewoonte?

Goldsmith: ‘Niet in mijn beleving. Het is vooral de gewoonte van slimme mensen met een hoge opleiding, met name wanneer die techniek of economie hebben gestudeerd. Als iemand bij hen met een goed idee komt, zullen zij hen daarover slechts zelden een compliment maken en hen op die manier stimuleren. Nee, zij hebben altijd een nog net iets beter idee, wat voor hun medewerkers heel demotiverend is. Het grootste verschil tussen mannen en vrouwen is volgens mij dat vrouwen zich veel eerder schuldig voelen. Daar werk ik vooral aan.’

U stuurt alleen een rekening wanneer de coaching het gewenste resultaat heeft. No cure, no pay. Hoe vaak loopt u op die manier uw honorarium mis?

Goldsmith: ‘Naast mijn lezingen en workshops doe ik personal coaching. Ik heb niet meer tijd dan voor acht toppers per jaar. Voor zeven van die acht kan ik de rekening sturen. Dat wil zeggen wanneer uit de feedback van collega’s en medewerkers blijkt dat de gewenste gedragsveranderingen hebben plaatsgevonden. Als dat niet is geval is, is dat meestal aan externe omstandigheden te wijten. Een product dat minder goed is dan gehoopt of dat onderdoet voor dat van de concurrentie. Ruzie in het bedrijf. Collega’s die dwarsliggen. Het bedrijfsleven is turbulent en je kunt niet altijd succes hebben.’

U krijgt ongetwijfeld meer aanmeldingen dan de acht mensen die u kunt coachen. Hoe selecteert u degenen die u wilt helpen?
Goldsmith: ‘Inderdaad zijn er meer gegadigden dan waar ik tijd voor heb. Tegenwoordig kijk ik vooral of ik iemand zo interessant vind dat ik hem of haar ook gratis zou willen coachen. Als dat het geval is, dan doe ik. Wat iemand interessant genoeg maakt, vind ik moeilijk onder woorden te brengen.’

Zijn er geen mensen die u graag zou willen coachen omdat ze zo ineffectief zijn en met een paar goede aanwijzingen van u veel overtuigender worden? Jeuken uw vingers niet wanneer u bepaalde politici ziet of hoort?

Goldsmith: ‘Ik heb nog nooit politici gecoacht. En hen bekijken alsof ze coaching nodig hebben? Dat doe ik niet. 

Ik oordeel niet over mensen.’

En net wanneer je als journalist nadenkt over een aardig slot, waarin je vertelt hoe Goldsmith zijdelings refereert aan het enorme succes van de 22 vertalingen van zijn boek, komt er een mailtje binnen. ‘Dear Annegreet, Greetings from Edmonton! It was great to talk with you today. Please call again, if I can be of help in any way. Thank you for thinking of me! Life is good. Marshall.

En Marshall zou Marshall niet zijn zonder een voorgedrukt PS: Zijn boek heeft net de Harold Longman Award van Best Business Book of 2007 gewonnen. Bovendien staat het in de top-25 van 2007 van internetboekhandel Amazon.com. Dezelfde boekhandel heeft het uitgeroepen tot ‘Best Seller for the year on Leading People’. 

Waarvan acte.

Door Annegreet van Bergen
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