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De opvoeding van een boosaardig genie 
  door Gerhard Lauck 

 

Deel 11 

 

Hoofdstuk Vijf 

Ik word een Executive 
  

Je hebt een Jiddische geest! 

  

Het grootste compliment van de CEO 

  

Het interview 
  

   Toen ik voor het eerst door de voordeur liep, werd ik enigszins verrast door de 

grote Spartaanse ruimte vol bureaus en pratende mensen aan de telefoon. Achterin 

wenkte een kleine oudere man me. Ik liep erheen en nam plaats. 

   Wat hij me vertelde klonk veelbelovend. 

   Hij had het bedrijf in de jaren 1940 opgericht in zijn kelder als een 

productiebedrijf. Toen zijn bedrijf uit zijn jasje groeide, kocht hij een bakstenen 

gebouw. Toen het nog verder groeide, breidde hij het gebouw uit en bouwde meer 

magazijnen. 

   Zijn bedrijf bestond uit drie divisies. Dit waren in wezen drie verschillende bed-

rijven. Ze werkten onder hetzelfde dak met overlappend personeel. 

   Naast hemzelf waren er twee hogere leidinggevenden: De General Manager, die 
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het "kantoor" leidde, en de Vice President of Production, die de "winkel" leidde. 

Beiden waren direct na de middelbare school aangenomen, waren gebleven en 

hadden zich opgewerkt. Ze deden hun werk goed en kenden de bedrijfsprocedures 

door en door. 

   Maar er was een probleem. 

   Bij hem was een ongeneeslijke ziekte vastgesteld. Het was een van die verrader-

lijke ziekten die zich heel langzaam of heel snel kan ontwikkelen. Hij bereidde 

zich voor op de dag dat hij zijn bedrijf niet meer zelf zou kunnen runnen. 

   Hij wilde iemand inhuren om geleidelijk zijn leiderschapsrol in het bedrijf over 

te nemen. En om die persoon persoonlijk één op één te trainen! Hij benadrukte de 

waarde van deze training. Ik was het er van harte mee eens! Dit was de kans van 

mijn leven! 

   Hij had al twee pogingen gedaan om de juiste man te vinden. Beide waren mis-

lukt. De eerste man was na zes maanden ontslagen. De tweede, mijn directe voor-

ganger, een MBA (!), had het achttien maanden volgehouden voordat hij werd on-

tslagen. Ik maakte een notitie dat managers die van buitenaf kwamen hier 

duidelijk een hoog sterftecijfer hadden. 

   De drie topmanagers dachten na over hoe ze de juiste man konden vinden. 

   Toen kwam de vicepresident van Productie met een idee: in plaats van een oud-

ere man aan te nemen die al vastgeroest zit in zijn manier van werken, waarom ne-

men we geen jonge kerel aan. Hij kan zich beter aanpassen. Train hem dan hoe we 

de dingen hier doen. 

   Ik dacht bij mezelf: Dit verklaart waarom deze kans zich voor mij heeft geopend 

ondanks mijn gebrek aan een universitair diploma of enige formele zakelijke 

opleiding. En waarom de ervaring in postorderbedrijven en uitgeverijen op mijn 

cv mij deed opvallen.  

   Hij ontbood de General Manager. Er werd me gevraagd een test te doen. 

   Hij stond er al jaren op dat elke toekomstige werknemer die door de eerste 

screening kwam die test zou maken. Hij hechtte er veel waarde aan. Gebaseerd op 

ervaringen uit het verleden, legde hij uit. 

   Op dat moment wist ik niet wat mijn score was of wat de volledige betekenis 

ervan was, maar ik wist wel dat ik het heel goed had gedaan. Het was iets waar ik 

vrij goed in ben. 

   In ieder geval werd ik snel aangenomen. 

  

  

Training 
  

   Ongeveer een week nadat ik aan het werk was gegaan, werd een jongere afgestu-
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deerde dan ik aangenomen voor in wezen dezelfde stageplaats. Ik was verrast en 

bezorgd. Niemand had iets gezegd over meerdere stagiairs! Ik dacht dat ik de eni-

ge zou zijn! 

   Mijn jongere collega vertelde me eens: Ik ga laat naar bed. Ik houd niet van 

slapen. Slapen is een klein stukje dood. Daardoor voelde ik me oud. Ik ant-

woordde: Ik slaap graag. Ik kan langer slapen dan ik kan eten. Ik kan langer eten 

dan ik kan drinken. Ik kan langer drinken dan ik kan vrijen. Ik vond dit een slim 

antwoord. Maar ik voelde me nog steeds oud. 

   Later hoorde ik dat de andere stagiair al voor mij was begonnen met sollic-

itatiegesprekken. Na meerdere gesprekken was hij afgewezen. Maar hij wilde geen 

nee horen. Hij streefde zo hardnekkig naar de functie dat de CEO uiteindelijk 

toegaf en hem aannam. 

   De vicepresident van Productie vertelde me later dat hij eigenlijk niet één, maar 

twee jonge mannen had voorgesteld. Twee stagiairs kostten niet meer dan één 

MBA. Dit bood ook back-up voor het geval één van de twee niet zou werken. 

   Gelukkig werden wij beide managementtrainees al snel medestrijders in plaats 

van rivalen. Drie factoren droegen hieraan bij: 

   Ten eerste, het gedeelde lijden van de chaotische training. 

   Als ik de vrijwilligers van mijn non-profitorganisatie op zo'n chaotische manier 

had getraind, zouden ze zijn gestopt....En als we de mensen van het ondergrondse 

verzet zo hadden getraind, zouden we allemaal in de gevangenis belanden. 

   Ten tweede, onze gemeenschappelijke vijand, namelijk een paar bruuske super-

visors die het ons beiden soms moeilijk maakten. 

   Misschien namen ze het ons kwalijk dat de CEO strikt had bepaald dat beide 

stagiairs met "Mister" en achternaam moesten worden aangesproken. Deze richt-

lijn gold alleen voor ons tweeën en voor de CEO zelf. De andere twee 

leidinggevenden, die er al sinds de middelbare school werkten, werden over het 

algemeen met hun voornaam aangesproken. 

   Later maakte ik per ongeluk een assistente boos. Toen ik haar vroeg iets te 

"halen", schoot ze terug: Ik ben geen hond! Ik apporteer niet! Dit was een on-

schuldige fout van mijn kant. "Apporteren heeft geen negatieve connotatie in het 

westen. En honden ook niet. Tenzij, denk ik, een vrouwtje denkt dat ze een hond 

genoemd wordt. Maar deze had een heel mooi figuur... Niet dat ik het merkte. 

   Ten derde groeide het bedrijf. Dus zelfs als een van ons de toppositie niet zou 

krijgen, zou hij waarschijnlijk aanblijven als leidinggevende in het bedrijf. 

   De CEO zei tegen ons beiden, stagiairs: Ik weet dat de supervisors ruw met jullie 

omgaan. Als het te erg wordt, kom dan naar mij. Ik steun jullie! 

   Ik had het gevoel dat hij volledig oprecht was. Maar ik voelde ook dat die super-

visors slim genoeg waren om ons te ondermijnen, ondanks de steun van de CEO! 
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Mijn twee voorgangers waren het slachtoffer van hen geworden. Ik zou ze niet 

onderschatten. Ik denk dat dit een van de redenen is waarom ik het zoveel langer 

volhield dan alle andere leidinggevenden daar, afgezien van de 

"levenslanggestraften". 

   Later, toen het gedrag van die supervisors tegenover ons ontoelaatbaar was ge-

worden, gaf de CEO hen een goed woordje uitleg. Daarna waren ze iets minder 

openlijk. 

   Alle anderen in het bedrijf konden het goed met elkaar vinden. 

  

  

Algemene marketing versus direct marketing 
  

  Wat is het verschil? 

   Algemene marketing: Een chique reclamebureau bedenkt een advertentie voor 

een welgestelde zakelijke klant. Het is geestig, prachtig, grappig en sexy. Het is 

heel vermakelijk. Iedereen vindt het geweldig. Er is alleen één probleem: niemand 

herinnert zich het product van de klant. Alleen de humor... en het decolleté. 

   Directe marketing: Postordercampagnes die echt werken! Alles is ontworpen 

om producten te verkopen! De verkoop wordt geregistreerd, gemeten en 

geanalyseerd. Nieuwe testadvertenties worden getest ten opzichte van de controle-

advertentie. 

   Ik ben opgeleid in direct marketing! 

  

  

Copy schrijven 
  

   De CEO besteedde veel tijd om ons te leren hoe we goede kopij moesten 

schrijven. We drukten elk jaar minstens drie of vier verschillende catalogi voor de 

verschillende divisies. De oplages liepen op tot een miljoen exemplaren voor 

slechts één van onze meervoudige full-color catalogi. 

   Hier stond veel geld op het spel. Optimalisatie was essentieel. 

   In vergaderingen met drie of vier leidinggevenden kibbelden we vaak over de 

kleinste details. 

   Dit was geen bedankbriefje aan oma voor de $5,00 die ze je gaf voor je ver-

jaardag! 

  

  

Demografie 
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   Een van de belangrijkste redenen waarom de CEO mij had aangenomen, was dat 

hij dacht dat ik goed zou zijn in wat hij "demografie" noemde. 

   Naar hedendaagse maatstaven is dat net zoiets als een schoolverpleegkundige 

een hersenchirurg noemen. 

   De verkopen van klanten werden bijgehouden op grote indexkaarten. Analyse 

vereiste weken van handmatige compilatie en berekening. Desondanks verwel-

komde ik de taak van "demografische analyse". Het paste bij mijn vaardigheden 

en bood een uitstekende gelegenheid om mijn waarde voor het bedrijf definitief te 

bewijzen.  

   Mijn "demografische analyses" bleken al in de eerste paar jaar zeer winstgevend 

voor het bedrijf. Dit verhoogde mijn baanzekerheid en mijn jaarlijkse bonus 

enorm. 

  

  

 De doorgeefblunder 
  

   Hier is een verbazingwekkend waargebeurd verhaal: 

   Jarenlang voegde de CEO TWEE full-color catalogi toe aan elke massamail-

ing!!! 

   Zijn uitleg: "passeren". 

   Ik wist dat dit onzin was! 

   Maar in het begin was ik nog veel te nieuw om dit openlijk in twijfel te trekken. 

Hij zou beledigd kunnen zijn en ik zou werkloos kunnen worden. 

   De eerste keer dat ik er later over begon, was ik heel tactvol. En om mijn zaak 

met cijfers te bewijzen. 

   Nadat hij geduldig naar me had geluisterd, antwoordde hij: Ik begrijp alles wat 

je net hebt gezegd. Ik begrijp het. Ik zie niets verkeerds in je redenering... Maar ik 

voel me er niet prettig bij om de tweede catalogus op te geven. 

   Ik drong niet aan. Hij had tenminste naar me geluisterd en mijn logica erkend. 

En ik had nog steeds mijn baan. 

   Later, toen ik mijn reputatie in het bedrijf begon op te bouwen, begon ik er weer 

over. Deze keer ging hij ermee akkoord. Onze verkoopkosten daalden elk jaar met 

zes cijfers zonder merkbaar effect op de verkoop. 

  

  

Informatisering 
  

   Toen ik bij het bedrijf begon, had het nog geen computer. 

   We hadden één machine, bijna zo groot als een piano, die sommige taken 
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uitvoerde die later geautomatiseerd werden. Maar het was zo ingewikkeld dat 

slechts één werknemer, behalve de General Manager, wist hoe het werkte. (Ik 

weet niet meer hoe het heette.) 

   Het eerste inventarisatiesysteem dat ik daar tegenkwam was nog in de ontwik-

kelingsfase. Het was ontworpen voor slechts één divisie met de minste producten 

en bestond uit grote indexkaarten met grafieken die met de hand moesten worden 

ingevuld. 

   Maar het werkte niet goed. De cijfers waren soms niet in evenwicht! 

   De CEO zei dat hij niet kon achterhalen waarom. Hij vroeg me het te proberen. 

Die avond drong de oplossing eindelijk tot me door. De volgende ochtend legde ik 

de reden uit aan de CEO. Samen repareerden we het systeem. 

   Het tweede jaar dat ik er was, besloot de CEO om te automatiseren. 

   Niemand in het hele bedrijf wist iets van computers. Laat staan dat ze er ervar-

ing mee hadden. Behalve de andere stagiair, die een computercursus had gevolgd 

op de universiteit. 

   Na hem had ik waarschijnlijk de meeste ervaring. Als kind gebruikte ik grote 

stapels afgedankte computerprintjes als tekenpapier. Mijn vader had ze meege-

bracht van de universiteit. Af en toe hoorde ik woorden als "Fortran" en "Cobalt". 

Dat waren zogenaamde "computertalen". 

   De CEO vertelde ons ronduit dat hij IBM niet mocht. Ik ben nooit te weten gek-

omen waarom. 

   Het IBM-verkoopteam gaf een formele presentatie ten overstaan van onze hele 

directie plus de supervisors op kantoor. De verkoper sprak eerst, daarna hun tech-

neut. Hij zat me dwars. Terecht of onterecht, ik had de indruk dat hij een "attitude" 

had. 

   Toen hij klaar was, vroeg ik hem nederig of ik hem goed begrepen had. Daarna 

presenteerde ik de "vergelijking" - zoals ik die had begrepen uit zijn presentatie - 

en vroeg of dit klopte. 

   Hij bevestigde dat mijn vergelijking klopte. 

   Daarna voerde ik de numerieke waarden voor die vergelijking in. En vroeg of ze 

klopten. 

   Opnieuw bevestigde hij dat alles correct was. 

   Toen liet ik de getallen door mijn hoofd lopen en sprak ze hardop uit. Zoiets als 

"Als a = b en c = d dan e = f" etc. etc.... 

   Maar de twee kanten van de vergelijking waren niet gelijk! 

   Toen vroeg ik onschuldig: Wat doe ik verkeerd? 

   Dode stilte. Je had een speld kunnen horen vallen. 

   IBM kreeg de verkoop niet rond. We kochten een computersysteem van een an-

dere fabrikant. De hardware, waaronder een 40 MB centrale verwerkingseenheid 
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ter grootte van een kleine koelkast, een aantal werkstations en grote breedbeeld 

dotmatrixprinters, kostte ongeveer 70.000 dollar. We moesten ook een pro-

grammeur inhuren om de software te schrijven, geschatte kosten ongeveer 

$30.000.  

   Na afloop zei de andere stagiair tegen me: Je hebt geen computer nodig. Je 

BENT een computer. 

   Toen de CEO de General Manager tijdens een personeelsvergadering vroeg om 

de rekenmachine te gebruiken om wat cijfers op te tellen, deed ik het rekenwerk in 

mijn hoofd sneller dan de machine. Dan bevestigde de machine mijn antwoord. 

Uiteindelijk kwamen onze resultaten niet overeen: "Je hebt het fout, het antwoord 

is X!" - "Nee", antwoordde ik, "Je machine knipte af naar twee cijfers. Het waren 

drie cijfers." Opnieuw aangepast, bevestigde de machine mijn antwoord.  

   De reorganisatie van onze activiteiten tijdens de automatisering hield ons alle-

maal maandenlang bezig. Het dwong ons om onze procedures opnieuw te evalu-

eren. Terugkijkend zou ik het zeer leerzaam noemen. Maar in die tijd zou ik het 

iets anders hebben genoemd. 

  

  

  

Verkoopprognoses 
  

   Toen het automatiseringsproces eindelijk was voltooid, werd het voor mij nog 

gemakkelijker om verkoopprognoses te maken. 

   Eens per week legde ik twee dikke stapels computeruitdraaien op een rij. Ze 

toonden de productverkopen in eenheden van de voorgaande week, en de verkoop 

tot nu toe van dat jaar en van het voorgaande jaar. Elke divisie had zijn eigen ko-

lommen, omdat elke divisie een ander seizoenspatroon had. Op elke afdruk stond-

en twee divisies. We volgden vier afzonderlijke markten, omdat één divisie een 

grote en unieke "submarkt" had. [Opmerking: De productiedivisie en één andere 

divisie met een kleine productlijn werden hier niet opgenomen]. 

   Daarna berekende ik de verkoopprognoses voor elk product in mijn hoofd. Altijd 

op maandagochtend, want ik was vaak een beetje moe na het weekend en wilde 

een gemakkelijke taak. 

   Deze prognoses werden vervolgens gebruikt om - handgeschreven (!) - 

aantekeningen te maken op grafieken voor elk product EN voor elk individueel 

onderdeel dat in dat product werd gebruikt. (Sommige onderdelen werden ge-

bruikt in meerdere producten die in meerdere divisies werden verkocht). 

   Daarna bekeek ik de nabestellingen. (De dagelijkse nabestellijst en de dagelijkse 

open inkooporderlijst waren twee van de dingen die geautomatiseerd waren). 
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   Tot slot schreef ik de aanvraagformulieren voor de inkooporders. De admin-

istratie voerde ze in op de computer en printte de echte inkooporders uit.  

   Dit alles nam meestal ongeveer een halve dag in beslag. 

  

  

Eindelijk een beul 
  

   Tegen de tijd dat de CEO besloot om interviews af te nemen voor nog een man-

ager, zat ik aan de andere kant van het bureau. Ik was de beul geworden in plaats 

van de veroordeelde. 

   Dit was verhelderend. Bij het uitpluizen van de cv's leek Attila de Hun wel 

Moeder Theresa! We waren minder geïnteresseerd in het vinden van goede kandi-

daten dan in het uitwieden van slechte kandidaten. Elke reden om een sollicitant 

af te wijzen was welkom. 

   Twee interviews in het bijzonder staan me nog helder voor de geest. 

   De eerste geïnterviewde was een MBA. Hij kende de modewoorden. Als de 

CEO hem een vraag stelde, gaf hij een mooi antwoord. Helaas voor hem kwam 

één vraag neer op gewoon ouderwets gezond verstand. Hij zakte. 

   De tweede ondervraagde was een pas afgestudeerde student. Hem werd gev-

raagd een marketingplan te bedenken voor een van onze producten en daar de vol-

gende dag mee terug te komen. Toen hij aankwam, liet hij ons zelfvoldaan weten 

dat hij zo'n plan niet zou leveren, omdat hij vond dat we niet gratis van zijn exper-

tise moesten profiteren. De CEO hield zijn gezicht strak en zei dat hij zijn stand-

punt begreep. Maar toen de jongeman weg was, verklaarde hij: Ik zou hem nooit 

aannemen! 

   Ik dacht bij mezelf: Een universitair diploma is niet de VOLTOOIING van een 

opleiding. Het is slechts het BEGIN. De universiteit is slechts een basistraining. 

Niet het opperbevel! 

  

  

Zoveel gemist! 
  

   Eén ding prikkelde mijn nieuwsgierigheid. Die kandidaat had tijdens mijn eerste 

sollicitatiegesprek de enige vraag goed gekregen die ik fout had op die test. Toen 

ik hem ernaar vroeg, zei hij dat hij het gewoon had geraden.  

   Ik heb de test nog eens bekeken. Deze keer las ik echt de instructies in plaats 

van alleen naar de voorbeeldvraag te kijken. Het mysterie was in een oogwenk op-

gelost. 

   Mijn EERSTE fout was dat ik de instructies niet had gelezen!  
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   Zoals veel mensen van mijn geslacht heb ik een natuurlijke afkeer van het lezen 

van instructies. Ik had even naar het voorbeeldantwoord gekeken en ten onrechte 

aangenomen dat alleen een 4/1 patroon een acceptabel antwoord was. Toen ik dus 

een 2/2/1 patroon herkende, wees ik dat regelrecht van de hand. (Ik dacht zelfs dat 

het een soort stiekeme truc was, omdat het zo voor de hand lag). 

   Mijn TWEEDE fout was dat ik de "speltheorie" niet toepaste!  

   FW had me lang geleden een basisconcept van wiskunde geleerd dat hij 

"speltheorie" noemde. 

   Ik vind "speltheorie" erg nuttig, vooral bij strategische planning, besluitvorming 

en zelfs het leven in het algemeen. 

   Als je wordt geconfronteerd met variabelen die onmogelijk te meten zijn, geef 

ze dan een waarde van "zeer hoog" (95%), "zeer laag" (5%) of "50/50" (ergens 

tussen deze twee uitersten), zo goed als je kunt. (Als je twijfelt, gebruik dan 

"50/50"). 

   Ik had nog steeds het goede antwoord moeten kiezen! Ondanks mijn eerste fout! 

   Theoretisch zou ik een 50/50 kans hebben gehad in plaats van een kans van één 

op vier door willekeurig één van de andere vier opties te kiezen. (Dit is gebaseerd 

op de veronderstelling dat ik een 50/50 waarde zou toekennen aan de vraag of 

mijn afwijzing van de 2/2/1 verhouding correct was of niet). 

   In ieder geval heb ik dit concept vaak toegepast bij complexe problemen als 

leidinggevende. Soms belde ik zelfs FW om te bevestigen dat ik het correct had 

toegepast. 

   Deze tactische fout van mijn kant had me een perfecte score van één punt gekost. 

   Ik was ondertussen meer te weten gekomen over deze test: 

   De hoogst mogelijke score was 60. 

   Mijn medecursist scoorde 51. 

   De vorige hoogste score in de geschiedenis van het bedrijf was 53. 

   Het bedrijf dat de test uitvoerde, beweerde dat het genieniveau 55 was. 

   Ik scoorde 59. 

   In mijn geval denk ik dat "patroonherkenning" of "abstract denken" nauwkeurig-

er zou zijn dan "I.Q." of "intelligentie"... Ieder van ons is goed in sommige ge-

bieden en niet zo goed in andere. Scores zijn afhankelijk van hoe goed de test is 

afgestemd op die gebieden. Ik weet heel zeker dat ik op sommige gebieden een 

VOLLEDIGE IDIOT ben! En ik kan het bewijzen. Ik kan genoeg getuigen voor-

leggen. 

   Eerlijk gezegd, zelfs als ik een perfecte score had gehaald, zou mijn enige juiste 

zelfevaluatie zijn geweest om tegen mezelf te zeggen: Als je zo verdomd slim was, 

had je hetzelfde gedaan in HALF DE TIJD en met HALF DE INSPANNING! 

   Word niet zelfvoldaan en verwaand! Streef er altijd naar om het nog beter te 
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doen! 

   FW had me een verhaal verteld over een van de sportteams van mijn broer en 

zus: 

   Zijn sportteam werd erg goed. Het versloeg iedereen. Ik vond dat ze een beetje 

te eigenwijs werden. In de volgende wedstrijd zette ik de tweede groep de eerste 

drie kwarten in. Pas in het laatste kwart zette ik de eerste groep in. Tegen die tijd 

had de tegenstander een grote voorsprong. De eerste groep maakte snel punten. 

Maar ze verloren de wedstrijd met EEN PUNT verschil! 
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