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Van onze medewerker
Jan Bosteels
-----------------------------------------------------------------------------

BRUSSEL.

H
OE breng je een be-
drijf in beweging?
Hoe voer je succes-
vol veranderingen
door? Hoe zet je alle

neuzen in dezelfde richting?
Hoe zorg je ervoor dat alle ge-
ledingen van het bedrijf beter
samenwerken? Meer en meer
groeit binnen de Belgische be-
drijfwereld de overtuiging dat
een externe coach of motivator
hierbij van pas kan komen. 

Wat doet een coach precies?
Thea Bombeek, presidente van
de International Coach Fede-
ration Belgium (ICFB), legt
uit. ,,In een bedrijfscontext
staat coaching altijd in het te-
ken van de te realiseren doel-
stelling van de onderneming.
Een coach helpt de eigen capa-
citeiten van het personeel ont-
wikkelen, maar in functie van
het bedrijf. Coaching wordt in
de eerste plaats ingeroepen bij
change management, bij fusies
of om zeer snel groeiende be-
drijven bij te staan.’’

Georges Anthoon, directeur
human resources bij AXA Bel-
gium en AXA Bank en auteur
van het boek Talent in actie,
heeft in zijn carrière als
(change) manager de nodige
sprekers en coaches de revue
zien passeren. Wanneer scha-
kelt hij een motivationele spre-
ker in? ,,Na het samenkomen
van bedrijven met uiteenlo-
pende bedrijfsculturen als
AXA, Royale Belge, Anhyp en
Ippa wil je iedereen uit zijn cul-
tuurpatroon schoppen. Dat
deden we met allerlei commu-
nicatiemethodes. Per business-
unit analyseerden we de uitda-
gingen en zetten we mensen in
als Bob Delbecque of Paul

Meert, naargelang de voorkeur
van het management. Zij doen
geen wereldschokkende din-
gen, maar brengen een verhaal
dat de dingen losmaakt en een
voedingsbodem vormt om
achteraf meer in de diepte te
gaan werken.’’

Motivationeel
Alhoewel de Vlaamse be-

drijfswereld niet de grootste af-
nemer is van motivationele
sprekers, bracht ons land wel
een aantal sprekers voor die
ook internationaal hun man-
netje staan. Als verklaring
wordt de meertaligheid van
Vlamingen aangehaald. De be-
roepsmotivator Guido Thys
ziet nog een andere troef: ,,Ne-
derlanders zijn ervan over-
tuigd dat Belgen het vermogen
bezitten om de meest ingewik-
kelde dingen te herleiden tot de
simpelste gedachte. Als een
Belg iets zegt, moet je dus wel
goed luisteren.’’ Guido Thys
geeft tot 170 seminaries per
jaar, waarvan het overgrote
deel in Nederland. Net als zelf-
verklaard ,,bedrijfsnar’’ Bob
Delbecque hanteert de ,,be-
drijfsverloskundige’’ Thys een
humoristische aanpak om de
inhoudelijke boodschap over
te brengen. Tijdens korte ses-
sies, vaak niet meer dan een
uur lang, brengen deze spre-
kers op een vrolijke en aanste-
kelijke manier een positieve
boodschap voor een grote
groep personeel en/of manage-
ment. 

Daarnaast bestaan er ook
meer serieuze motivationele

sprekers, soms met een zeker
goeroegehalte, zoals de ,,enter-
trainer’’ Erik Van Vooren, af-
komstig uit de direct marke-
ting en de academische wereld,
de ,,infotainer’’ Paul Meert en
de ,,beroepspositivo’’ Ludo
Daems, directeur van het PKZ-
instituut (Persoonlijke Kwali-
teits Zorg). Al kunnen de seri-
euze trainers ook humoristisch
uit de hoek komen en raken de
infotainers zeker ook serieuze
kwesties aan. 

In de Angelsaksische wereld
en in Nederland is de ,,keynote
speaker’’ een begrip. Bij elke
belangrijke gelegenheid kaart
hij het centrale thema aan, zet
hij de grondgedachte of de
programmapunten uiteen.

Voor Georges Anthoon is het
inzetten van een motivationele
spreker slechts de eerste stap
om veranderingen in een be-
drijf door te voeren. ,,Het is
een signaal om de ogen te ope-

nen en mensen op een andere
manier te laten kijken. Vaak
brengt zo’n spreker een bood-
schap die we zelf ook al hebben
meegegeven. Men hangt toch
sneller aan de lippen van ie-
mand die men voor het eerst
hoort, het heeft ook minder
een déjà-vugevoel.’’

Coaches
Nadat de mensen zijn wakker

geschud, volgen cursussen, een
uitgekiend benoemingsbeleid
en wordt er aan management
development gedaan. ,,Hoe
hoger je komt in de organisa-
tie, hoe meer er aan coaching
wordt gedaan’’, zegt Georges
Anthoon. ,,Essentieel is dat de
coach iemand van buitenaf is.
Als je mensen fundamentele
dingen wilt laten bijleren, raak
je heel gauw aan het persoon-
lijke en de persoonlijkheid. Het
is niet gezond om dat door ie-
mand intern te laten doen.
Vanwege de kostprijs is die per-
soonlijke vorm van coaching
bij AXA voorbehouden voor
mensen die in een hoge positie
zitten of er weldra in zullen ko-
men.’’ 

Aan een interne coach zijn
meer nadelen dan voordelen
verbonden, stelt Thea Bom-
beek. ,,Het voordeel is dat hij
het bedrijf kent, maar vaak kan
hij niet voldoende afstand ne-
men. Een externe coach is
beter omdat hij onbevooroor-
deeld vragen kan stellen en
procedures die al jaren bestaan
in twijfel kan trekken. Boven-
dien zal een coachee makkelij-
ker zijn vertrouwen schenken

aan een extern iemand, omdat
er vaak een angst bestaat dat
sommige opmerkingen zich
tegen een werknemer kunnen
keren. Een gecertificeerde
coach hanteert daartoe een
ethische code waarin een ver-
trouwensrelatie centraal staat.’’

Coaching veronderstelt niet
uitsluitend een individuele be-
nadering. Via teamcoaching
wordt een team op dezelfde
golflengte gebracht door coa-
ches die kleine groepen werk-
nemers onder handen nemen
voor sessies die kunnen vari-
eren van een uur tot enkele da-
gen. De seminaries hebben een
hoog interactief gehalte en
doorgaans is er achteraf nog
individuele opvolging via mail
en telefoon of via persoonlijke
coaching.

De in België actieve coaches
hebben uiteenlopende achter-
gronden. Voor deze reeks ko-
zen we twee types uit. Een aan-

tal coaches hebben een ge-
schiedenis in de sportwereld
zoals ex-tennister Dominique
Monami en ex-tenniscoach
Koen Gonnissen. Ook enkele
Bekende Vlamingen stellen
hun vakkennis ten dienste van
het bedrijfspubliek en noemen
zich ondertussen coach of trai-
ner. Zij kunnen onder andere
geboekt worden via het bureau
Expert Academy. Onder hen Jo
De Poorter (presentatietech-
nieken), Lies Martens (crisis-
communicatie), Wim De Vil-
der (mediatraining), Nadia
Dala (etnocommunicatie) en
Jerko Božikovic (assertiviteit
en teambuilding).

Nieuwe manager
Wat kan een coach het ma-

nagement bijbrengen? Volgens
Koen Gonnissen van Mentally
Fit, een bedrijf dat bepaalde
methodes van de sportco-
aching met succes toepast op
de bedrijfswereld, heeft de mo-
derne manager vooral op het
vlak van EQ en PhQ (Physical
Quotient) behoefte aan co-
aching. ,,Van oudsher zijn ma-
nagers in de eerste plaats ex-
perts, mensen met een hoog
IQ. Maar hun savoir(-faire) als
expert is daarom nog geen ga-
rantie voor een juist aanvoelen
en aansturen van hun teams.’’
Op dit moment is in Europa op
het gebied van human resour-
ces een belangrijke verschui-
ving gaande naar de nieuwe
manager, waarbij het niet al-
leen belangrijk is welke resulta-
ten hij haalt, maar ook hoe hij
die haalt. Gonnissen spreekt

Bedrijf oogst wa
Dossier. BEDRIJFSLEIDERS DOEN STEEDS VAKER EEN BEROEP OP COA

.

,,VOOR EEN MOTIVATIONELE
SPREKER BETAAL JE 2.000 TOT
4.000 EURO PER SESSIE’’

Elk bedrijf is op zoek naar meer rendement, gegenereerd door
gemotiveerde medewerkers die veranderingen als een uitdaging
zien en bereid zijn voor hun teamleider door het vuur te gaan. 

Bedrijven doen steeds
meer een beroep op
coaches en externe

sprekers om hun ma-
nagement te motiveren
en tot betere prestaties

aan te moedigen. De
komende dagen leest u
op deze pagina’s telkens
een reportage over een

bedrijfscoach of een
motivationele spreker. 

Bedrijfscoaching
in Vlaanderen

W IE van job verandert,
heeft wellicht onderhan-

deld over de looncondities
en de extralegale voordelen
(bedrijfswagen, groepsver-
zekering, maaltijdcheques,
...). Maar is er ook nagedacht
over de reeds opgebouwde
pensioenreserve? Deze
spaarpot is belangrijk zodra
je met pensioen gaat. Een
voorbeeld.

Hans heeft ontslag geno-
men. Hij was rechthebbende
van een pensioentoezegging.
Binnen strikt bepaalde ter-

mijnen zal zijn werkgever de
uittreding melden aan de
pensioeninstelling (pensi-
oenfonds of groepsverzeke-
raar), die op haar beurt het
bedrag van de verworven
prestaties en reserves mee-
deelt aan de werkgever. On-
der verworven reserves ver-
staan we het tegoed waarop
de werknemer op dat ogen-
blik recht heeft overeenkom-
stig het pensioenreglement
van de onderneming. De
verworven prestatie is de
waarde daarvan op pensi-
oenleeftijd. Hans werkte
ruim zes jaar bij zijn werkge-
ver en kan voor wat betreft
de werkgeversbijdragen bij-
gevolg zijn rechten op de re-
serves doen gelden. Dit kan
namelijk na 1 jaar aanslui-
ting. Voor wat betreft het ka-
pitaal gevormd met werkne-
mersbijdragen kan dit zelfs
onmiddellijk. 

Gelet op de termijnen,
moet Hans zich beraden
over zijn keuze betreffende
de bestemming van de reser-
ve. Binnen de 30 dagen na
mededeling door de pensi-
oeninstelling aan de werkge-
ver van de verworven presta-
ties en reserves, die dit on-
middellijk doorgeeft aan
Hans, moet hij zijn keuze be-
kendmaken aan de werkge-
ver. Deze verwittigt op zijn
beurt de pensioeninstelling. 

Hans heeft drie opties. Of-
wel laat hij zijn verworven
reserves gewoon staan bij de
vorige pensioeninstelling. Er

zal geen wijziging van de
pensioentoezegging zijn. In
de meeste gevallen valt de
overlijdensdekking weg. Hij
kan er ook voor kiezen om
zijn reserves in de onthaal-
structuur van zijn vroegere
pensioeninstelling onder te
brengen om een dekking
overlijden of invaliditeit te
kunnen behouden. Ofwel
kan hij een transfer naar de
pensioeninstelling van zijn
nieuwe werkgever vragen.
Deze instelling mag dit niet
weigeren en mag geen kosten
aanrekenen. Er kan ook
voor een transfer naar een
gemeenschappelijke kas ge-
kozen worden. Ten slotte
kan hij kiezen voor de verde-
re betaling van premies ten
persoonlijke titel. Deze rege-
ling, van kracht sinds de Wet
Aanvullende Pensioenen
(2004), laat toe om jaarlijks
een werknemersbijdrage tot
1.950 euro (aanslagjaar
2008) te storten in de oude
pensioenregeling. Het be-
drag wordt ingehouden van
het loon bij de nieuwe werk-
gever. Voor deze optie kan
enkel gekozen worden als de
werknemer minimum 42
maanden werkzaam was bij
de werkgever en er geen pen-
sioenregeling bij de nieuwe
werkgever bestaat. De ge-
storte premies genieten een
belastingvoordeel tegen ver-
beterd gemiddeld tarief (tus-
sen 30% en 40%). Gezien
Hans meer dan zes jaar bij
zijn huidige werkgever ge-
werkt heeft, kan hij voor de-
ze optie kiezen. 

Als Hans binnen de gestel-
de termijn geen keuze
maakt, wordt aangenomen
dat hij de eerste optie ver-
kiest, zonder expliciet te op-
teren voor de onthaalstruc-
tuur. Wanneer hij echter
daarna anders beslist, kan hij
te allen tijde vragen om zijn
reserves over te dragen naar
de pensioeninstelling van de
nieuwe werkgever, naar een
onthaalstructuur of naar een
gemeenschappelijke kas.
Heeft hij wel zijn keuze be-
kendgemaakt, dan kan hij la-
ter niet meer terug. Voor de
laatste optie (verder betalen
ten persoonlijke titel) kan
Hans niet meer kiezen na de
termijn van 30 dagen.

x Jo Stremersch is vennoot bij
Stremersch, Van Broekho-
ven & Partners.

Over jobhoppen en
pensioenbreuken
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TIJDIG KEUZE
MEEDELEN
AAN VORIGE
WERKGEVER

Maandag ● Personal Finance. Prof. Emiel Van Broekhoven, Jo
Stremersch en Jos Ruysseveldt over persoonlijke financiën.
Dinsdag ● Het Boekenonderzoek. Experts van de UAMS bespre-
ken een managementboek.
Donderdag ● Fiscale Kroniek. Fiscale topjuristen analyseren de
jongste ontwikkelingen in hun vakgebied.
Vrijdag ● Centen Tellen. Luc Coppens over de gezinshuishouding.
Zaterdag ● Beter Beleggen. De Vlaamse Federatie van Beleggers
geeft tips voor uw portefeuille.

Een coach helpt de eigen capaciteiten v

lbu
Markering
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DE Sudoku-puzzel is in
korte tijd zo’n succes ge-

worden, dat gisteren in
Praag het wereldkampioen-
schap plaatsvond. Het puz-
zelspel werkt niet alleen ver-
slavend, het is ook een per-
fect voorbeeld van de nieuw-
ste trend in creatief
ondernemen: het inschake-
len van klanten om nieuwe
producten te ontwerpen. En
vervolgens die klanten met
plezier laten betalen voor
hun eigen creaties. Het lijkt
gek, maar het gebeurt elke

dag. Bedrijven die hun con-
sumenten rekruteren als in-
novatieontwerpers, doen
dan ook gouden zaken. 

Traditioneel had een ge-
bruiker enkel noden. Het be-
drijf moest die invullen. Nu
gebruikers zelf hun product
kunnen ontwerpen, wordt
het steeds makkelijker voor
hen om te krijgen wat ze wil-
len. Voortaan is het niet lan-
ger het bedrijf met de slimste
ingenieurs, maar dat met de
verstandigste klanten dat de
innovatiewedloop wint. Zo
werd Sudoku een succesver-
haal, vond Lego zichzelf op-
nieuw uit en kwamen dok-
ters op de proppen met nieu-
we stethoscopen. Maar er
zijn ook grenzen aan deze
nieuwe ontwikkeling. 

Het bedrijf achter Sudoku,
het Japanse Nikoli, creëert
zelf nauwelijks nieuwe puz-
zels. Eigenlijk heeft het de
Sudoku-puzzel, ook niet zelf
bedacht. Het zijn de onge-
veer 50.000 Japanners die ge-
abonneerd zijn op het puz-
zelmagazine van het bedrijf,
die Nikoli continu van nieu-
we ideeën voorzien. Als een
puzzelidee goed genoeg is,
wordt het gepubliceerd. De
49.999 andere lezers kunnen
dan commentaar geven en
de puzzel verbeteren zodat
die later verkocht kan wor-
den aan meer dan 600 kran-
ten wereldwijd. De meeste
waarnemers gaan ervan uit
dat de puzzels al zo’n 200
miljoen euro hebben opgele-
verd. 

U bent het best bewaarde
innovatiegeheim
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NIKOLI
BEDENKT
WEINIG
PUZZELS ZELF

Ook het speelgoedbedrijf
Lego moet zijn klanten dan-
ken voor het succesverhaal
achter Mindstorms, de pro-
ductlijn voor Lego robots.
Na een monsterverlies in
2003 wilde het bedrijf eerst
Mindstorms opdoeken. Zo-
ver kwam het niet omdat Sö-
ren Lund, de directeur van
de productlijn, iets helemaal
nieuws probeerde bij het uit-
werken van een nieuwe ver-
sie. Hij stuurde een cryptisch
e-mailtje met een confiden-
tialiteits-overeenkomst naar
vier Mindstorm fanatici die
erg actief waren op de Lego-
blog. Zij hapten toe om de
nieuwe versie van het pro-
duct vorm te geven en vlo-
gen naar Denemarken op ei-
gen kosten, werkten aan
nieuwe sensoren en spen-
deerden al hun vrije tijd aan
het project. Het enige ver-
schil met echte Lego-werk-
nemers was dat zij niet be-
taald werden. Dat vond geen
van de vier een probleem.
Hoe kon je beter vergoed
worden dan met legoblokjes
én de kans je favoriet pro-
duct te mogen ontwerpen? 

Ook dokters hebben een
flink aandeel in het vernieu-
wen van instrumenten.
Maar het fenomeen blijft
niet beperkt tot consumen-
ten. Bedrijven die producten
gebruiken, zitten eveneens
mee aan het innovatiestuur.
Zo zijn de gebruikers in de
sector van halfgeleiders ver-
antwoordelijk voor de helft
van de innovaties. 

Maar rustig achterover leu-
nen en klanten nieuwe inno-
vaties laten ontwerpen, is
geen toverformule voor suc-
ces. Om de eenvoudige re-
den dat gebruikers immers
niet weten wat er in de toe-
komst allemaal mogelijk
wordt. Zo zijn er bedrijven
die centra openen waar con-
sumenten hun nieuwste
technologie kunnen ervaren
om vervolgens samen met
hen te ‘dromen’ over nieuwe
toepassingen. Dat is een
kunst. Want als je enkel naar
je gebruikers luistert dan
krijg je wat Henry Ford zo
toepasselijk beschreef: ,,Als
ik aan mijn klanten had ge-
vraagd wat ze wilden, had-
den ze geantwoord: een snel-
ler paard.’’

x Lorin Parys is directeur
van Flanders DC
x lorin.parys@flandersdc.be 

over een ,,bridger’’, iemand die
bruggen bouwt tussen teams,
bedrijven en politieke partijen.
,,Waar bedrijven vroeger bijna
uitsluitend investeerden in
technische kennistrainingen,
wordt er nu ook steeds meer
geïnvesteerd in niet-technische
competenties, die men vroeger
’soft skills’ noemde. Ondertus-
sen is men er achter dat deze
soft skills het verschil kunnen
maken tussen winst en verlies,
tussen groeien of failliet gaan.
Een gebrek aan empathie met
het team uit zich immers zeer
snel in een (meetbare) vermin-
derde jobtevredenheid bij de
mensen en een fundamenteel
verlies van passie en energie,
met vaak een verhoging van
het aantal burn-outs of afwe-
zigheden tot gevolg. Wie als
een ouderwetse manager re-
geert, laat niet toe dat er fouten
worden gemaakt en verstikt
daardoor elke vorm van inno-
vatie. Maar dit soort Mussoli-
ni’s heeft afgedaan, deze hou-
ding slaat niet meer aan bij de
mondige nieuwe generaties X,
Y en Z. Ook in de MBA-oplei-
dingen zie je trouwens dat er
meer aandacht komt voor bij-
voorbeeld EQ en stressma-
nagement.’’

De populariteit en noodzaak
van coaching in het bedrijfsle-
ven is volgens Gonnissen geen
hype, maar een absolute nood-
zaak wegens de talrijke en
steeds maar sneller op elkaar
volgende veranderingen en de
immer toenemende prestatie-
druk.

Gonnissen is ervan overtuigd
dat de populariteit en nood-

zaak van coaching in het be-
drijfsleven een gevolg zijn van
een eenzijdige aanpak tijdens
onze schooltijd. ,,Ons onder-
wijssysteem behoort tot de we-
reldtop, maar het is in de eerste
plaats bezig met het vullen van
onze harde schijf, met het pro-
duceren van wandelende ency-
clopedieën. Elke vorm van cre-
ativiteit wordt afgebot. Van-
daar dat onze bedrijven en on-
ze politiek vol zitten met
rationele mensen met een on-
derontwikkeld EQ. De uitda-
ging voor de toekomst is om
van de keiharde rationele ma-
nagers ook goede people ma-
nagers te maken. Het gebrek
aan EQ in het management is
immers uiteindelijk dodelijk
voor een hele natie.’’

Effectiviteit
Wanneer heeft een opleiding,

een training of een seminarie
effect? Professor Karel De Wit-
te is verantwoordelijk voor de
Onderzoeksgroep Arbeids-,

organisatie- en personeelspsy-
chologie van de KU Leuven.
,,Ik twijfel er niet aan dat er
heel veel goede opleidingen op
de markt zijn, maar de juiste
opleiding aan de juiste persoon
op het juiste moment aanbie-
den, that’s the question. Voor-
aleer opleidingen worden ge-
geven, moet men grondig de
problemen analyseren. Vervol-
gens moet je je de vraag stellen
of een opleiding het gepaste
middel is om de situatie te ver-
beteren.’’

Is het effect van coaching en
training meetbaar? ,,Internati-
onaal onderzoek wijst uit dat
slechts één op de vijf verande-
ringen in bedrijven tot een echt
succes leiden’’, zegt de coach
Koen Gonnissen. ,,Het is zoals
in de fitness: elke vooruitgang
doet een beetje pijn, en mensen
keren van nature terug naar
hun laatste comfortabele situa-
tie. Wanneer een training niet
juist gegeven wordt, blijft die té
vaak kennisgericht, en creëert
ze geen fundamentele verande-

ring in gedrag bij de mensen.
Een goede coachingsessie
daarentegen kan het verschil
maken, zowel voor een indivi-
du als in groep, door niet alleen
de juiste mindset te creëren,
maar ook de noodzakelijke sti-
mulus te geven om tot een ech-
te prise de conscience te ko-
men, nodig om vooruit te blij-
ven gaan op het werk en na-
tuurlijk ook in het leven.’’

Prijzen
Coaches en sprekers zijn er in

alle prijscategorieën – van 50
euro per uur tot 4.000 euro per
sessie en zelfs meer, naargelang
de ervaring van de persoon in
kwestie en de opdracht. 

Is het sop de kool wel waard?
Georges Anthoon: ,,Met het
jaarsalaris van een topmanager
kun je wel enkele coachingses-
sies betalen. Als je hun kost-
prijs vergelijkt met die van een
zware coaching, wordt dat alle-
maal heel relatief. Stel dat een
topmanager het heel slecht
aanpakt zonder coaching, dan
kost het je allemaal nog veel
meer.’’ 

Een opsteker is dat in een
aantal gevallen de Vlaamse
overheid de helft van de kosten
betaalt via opleidingscheques,
als de coach tenminste voor
een erkende instelling werkt.
In Nederland liggen de prijzen
overigens nog een stuk hoger.
Guido Thys: ,,Voor een moti-
vationele spreker betaal je
2.000 tot 4.000 euro per sessie.
Bekende Nederlanders vragen
makkelijk 8.000 tot 12.000 euro
voor een uur.’’

at de coach zaait
ACH OF MOTIVATIONELE SPREKER

van het personeel ontwikkelen, maar dan wel in functie van het bedrijf. © Wim Daneels

Georges Anthoon. © pn Thea Bombeek. © rr

Maandag ● De paradox van Parys, Lorin Parys over creatief
ondernemen.
Dinsdag ● De Kijk van Van Dyck. Fons Van Dyck over opvallende
trends en fenomenen. 
Woensdag ● E-Column. Dominique Deckmyn over internet en
telecommunicatie.
Vrijdag ● Arbeid Adelt. Jan Denys over de jongste evoluties op de
arbeidsmarkt.
Zaterdag ● (tweewekelijks) De Pijn van het Magazijn. Peter Cuy-
pers over de wereld van de consument.


	standaard1.pdf
	standaard2.pdf



