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INLEIDING

De jacht op de silverback

R IS NIEMAND IN MIJN STAMKROEG die hem herkent als hij

binnenkomt voor onze eerste bespreking over dit boek. Voor
de status van Bekende Nederlander is hij al te lang verdwenen
van de voorpagina’s en uit de actualiteitenrubrieken. Na hem zijn
er nieuwe gezichten gekomen, en na hen alweer anderen. Maar
toch: zo gauw zijn gestalte door de deuropening komt, kijken de
meeste mensen intuitief op, en verstomt aan bijna alle tafeltjes
voor even het gesprek. Ook zonder te weten wie hij is, voelen de
mensen dat er een buitenformaat persoonlijkheid binnenwan-
delt.

Cor Boonstra draagt een autoriteit met zich mee die hij niet
aan een titel of positie ontleent, maar aan zichzelf. Het onmis-
kenbare aura van de silverback. De man die tegenover me aan het
tafeltje gaat zitten, is een geboren Baas. Juist vanwege zijn grote
en evidente aanwezigheid heb ik deze man een carriere lang ach-
tervolgd.

Het begon er allemaal mee dat ik iets tamelijk banaals van
Boonstra wilde. Business. Ik ben begonnen om te jagen op een
afspraak met Boonstra toen hij bij Sara Lee/pE werkte, op dat
moment als voorzitter van de raad van bestuur. Mijn eerste brief,
die ik stuurde na aanhoudende telefonische pogingen, dateert
van 13 juli 1993. Het duurde tot oktober van dat jaar voordat ik
me mocht komen voorstellen op het hoofdkantoor in Utrecht. De
tweede en beslissende ontmoeting kwam er pas veel later van. In
de tussentijd had hij Sara Lee/DE vrij plotseling verlaten, om tot
verbazing van velen de baas van de divisie Lighting te worden bij
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Philips, waar hij ondertussen op het punt stond om Jan Timmer
op te volgen.

Tot aan die tweede ontmoeting was het mij om niets meer
dan een contract te doen. Tk had een reclamebureau opgericht
met twee vrienden, allebei uitmuntende vakmensen. Een klein
bureau, maar met heel grote ambities. Vandaar onze focus op
Boonstra: hij was destijds voor een reclameman in Nederland het
hoogst haalbare als new business target, en wij deden het niet voor
minder dan het hoogste, dus op hem hadden we ingezet.

Boonstra was de gedroomde topman voor een reclamejongen
zoals ik: hij was selfmade en intuitief, dus hij sprak onze taal. Hij
was uitgesproken over het belang van merk, imago en marketing
en bemoeide zich er persoonlijk en rechtstreeks mee. Hij was de
baas, dus hij kon dingen laten gebeuren, en hij was bovendien —
opnieuw — de baas van een bedrijf met iconische merkwaarde in
huis. Kortom, als wij een klus van Boonstra los konden krijgen,
dan zou ons kleine bureautje voor de hele markt in één keer ge-
loofwaardig zijn.

Via een bizar toeval had ik, precies in de tijd dat we ons bureau
oprichtten, Boonstra’s directe doorkiesnummer bij Sara Lee/DE
bemachtigd, en met die informatie maakte ik om te beginnen
zijn toenmalige secretaresse gek. Ik belde soms meerdere keren
op één dag. ‘U wilt echt wel héél graag zaken met hem doen, he,
meneer Bik, zei mevrouw Van Bussel na een tijdje. En inder-
daad: onze new business target was aanvankelijk de reden van
mijn vasthoudendheid. Maar na die tweede ontmoeting, een ge-
sprek in zijn kamer in een enorme betonkolos aan de Boschdijk
in Eindhoven, wilde ik behalve business vooral iets heel anders
van hem.

Tk kan het me echt niet meer precies herinneren,’ zegt hij nu,
tegenover me in het kroegje. Ik des te beter.

Boonstra had me destijds na een kort welkom opdracht gege-
ven om maar wat rond te neuzen in de vitrinekast aan de wand
van zijn enorme werkkamer, waar allerlei aardewerken kost-
baarheden, een model van een zeilschip en andere memorabilia

tentoongesteld stonden, terwijl hij nog even één telefoontje af-
wikkelde.
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Dat ene telefoontje was een verhit twistgesprek met Dudley
Eustace, zoals ik algauw ontdekte (het zou onmogelijk zijn ge-
weest om niét mee te luisteren). De Brit Eustace was toentertijd
de financiéle man van het concern, bekend als ‘die man van Phi-
lips’ die je altijd de cijfers zag presenteren in het journaal. Hij
was ook (maar dat wist nog niemand op dat moment) de man die
op het punt stond om door Boonstra, inmiddels president van
Philips, benoemd te worden tot de nummer twee van het con-
cern, en als cfo opgevolgd te worden door Jan Hommen. Volgens
kwade tongen werd Eustace op die manier uit het centrum van
de macht weggepromoveerd naar een plek waar hij alleen maar
mislukken kon. Niet veel later zouden de wegen van Eustace en
Boonstrainderdaad scheiden, volgens de kranten omdat, zoals ze
wel voorspeld hadden, deze nummer één nu eenmaal geen num-
mer twee kon verdragen.

De scéne die ik meemaakte, vlak voordat ik mijn elevator pitch
bij Boonstra mocht doen, was achteraf gezien een vooruitwijzing
naar die hele situatie. Het voorval was in ieder geval kenmerkend
voor Boonstra’s op dat moment onaanraakbare reputatie als de
aap op de bovenste rots.

DE CONVERSATIE duurde misschien tien minuten —maar het was
geen gesprek, het was een gevecht! En in de ring — de kamer van
Boonstra was de arena — is tien minuten een eeuwigheid. Wat
daar plaatsvond onder de noemer ‘één telefoontje’ was een be-
slissende ronde uit de titelwedstrijd tussen twee zwaargewich-
ten; en ik zat eerste rij.

Ik kon Boonstra waarnemen vanuit een voortreffelijk came-
rastandpunt. Tegen het licht van een felle zon die binnenkwam
door een groot raam, zag ik zijn gespierde silhouet bewegen in de
choreografie van het gevecht: marcheren, dan terugtrekken; de
vuisten ballen, dan de handen openen; smekend omhoogkijken,
dan boosaardig fronsen — en steeds maar met de armen zwaaien:
afweren, aanvallen. Het enige rekwisiet in de gevechtsdans was
een massief bureau, waarop hij soms met zijn vingers leunde, om
zich dan weer af te zetten en de volgende beweging te beginnen.

Het hele gebeuren leek in veel opzichten daadwerkelijk op de
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enige bokswedstrijd die ik zelf van dichtbij heb meegemaakt,
lang geleden, in een buitenwijk van Londen; er kwam een schrik-
barende dosis fysieke energie aan te pas, een rauwe en bijna tast-
bare agressie, die je pas echt kon waarnemen als je voldoende
dicht aan de ring stond — maar tegelijkertijd, verbazingwekkend
genoeg, ook een zekere elegantie.

En zoals dat gaat bij een gevecht: het publiek raakt opgezweept
en laat zich meesleuren. Ik vervloekte mijn kaalgeschoren hoofd
en het warme weer, waardoor mijn opwinding onmogelijk voor
Boonstra verborgen kon blijven: er vormde zich een glimmend
laagje zweet op mijn schedel.

Daar stond ik dan. Het was makkelijk geweest om me klein en
geintimideerd te voelen. Wie was ik nou helemaal, vergeleken
met hem? Niks meer dan een mannetje dat voorbijkwam in zijn
agenda — een amusant dertigjarig reclamemannetje, binnenge-
drongen met eigenwijze brieven en brutale telefoontjes; amusant
genoeg om een paar minuten aan te besteden — maar hoe dan
ook: een mannetje, tegenover deze Man.

Ik voelde me echter, enigszins tot mijn eigen verbazing, juist
niét klein. Ik voelde me eerder opgetild door de hele situatie, en
door Boonstra, die me tussendoor al twee keer snel een blik van
verstandhouding had toegeworpen — gezichtsuitdrukkingen die
ik steeds had beantwoord met een begrijpende blik terug, alsof
er inderdaad een verstandhouding tussen ons bestond. Al bij al
voelde ik me eerder groeien dan krimpen — want, bedacht ik: hier
stond ik dan toch maar mooi.

Boonstra moest de reclamebureaus van zich afslaan in die tijd,
vanwege zijn reputatie als ‘de man van de marketing’. Iedereen
in mijn branche, de grote internationale netwerkbureaus voorop,
wilde een afspraak met deze man — maar iedereen was hier niet,
en ik wel! Niet alleen was ik zonder diploma, kruiwagen of net-
werk doorgedrongen in de meest besproken controlekamer van
het nationale zakenleven, bij de man die zich volgens ieder finan-
cieel en economisch krantenkatern de koning van de onderne-
mende klasse in Nederland mocht noemen — diezelfde koning
gunde het amusante mannetje ook zomaar een kijkje in de scher-
mutselingen op de executive floor.
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Ik acteerde dat ik voor het telefoongesprek geen interesse had
en doodgemoedereerd de kamer nader in me opnam — terwijl ik
ondertussen opgewonden en met steeds meer glans op mijn sche-
del luisterde hoe Boonstra gerichte punches uitdeelde met stac-
cato monologen, hoe hij Eustace murw ramde met mokerende
woorden, hoe hij hem in de touwen beukte met overdonderend
getier en luidkeels gevloek — en dan opeens (verrassingsaanval)
een kalm en overwogen argument.

Zo pervers als het klinkt: het gevecht kon mij niet lang genoeg
duren. Tk smulde ervan in dezelfde merkwaardige bedwelming
van bloeddorstig genot die ik ook die keer in Londen had gevoeld.
Maar er kwam natuurlijk toch een einde aan.

Het slot van de krachtmeting was het meest indrukwekkend —
de knock-out is me voor altijd bijgebleven. Boonstra leek ineens
te ontspannen, hield op met heen en weer lopen en ging kaars-
recht achter zijn bureau staan, de benen iets uit elkaar en een be-
sliste grimas op zijn gezicht.

Eerst was het Eustace aan de andere kant die nog iets zei, veel
zachter nu, zodat ik zijn stem nauwelijks kon horen. Een laatste
verweer, zonder veel spierkracht. En Boonstra antwoordde, op
een toon, zo rustig en zo ijselijk definitief dat het gesprek verder
geen einde behoefde: ‘Well. Listen, Dudley, listen. Because, let me
tell you: If that is how you truly feel... If you really, really mean that
— then you should either have opened your mouth three months ago...
or you should have kept it shut today.

Links, rechts... neer. Na een korte stilte (de scheidsrechter
telde tot tien) hoorde ik een klikje aan de kant van Eustace, en
legde ook Boonstra de hoorn erop.

Meteen daarna keek hij mij aan. “Zo, meneer Bik, vertel eens,
u hebt een kwartier de tijd, hadden we afgesproken. Wat komt u
mij nou eigenlijk precies verkopen? Hij keek fris en fit en vrien-
delijk uit zijn ogen; zelfs vrolijk, alsof hij niet zojuist voor mijn
ogen zijn opponent bloedend in de hoek had gesmeten, nadat hij
hem met blote handen verscheurd had.

Nu moest ik aan mijn pitch beginnen — ik wist het natuurlijk
heel goed; ik had dit gesprek wekenlang met mijn zakenpartners
voorbereid — maar ik zei... helemaal niets. Mijn zintuigen verble-
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ven nog volop in het gevecht; mijn schedel droogde maar lang-
zaam op.

Toen mijn gedachten weer op gang kwamen, eindeloze secon-
des later, kon ik weinig anders denken dan: ik moet nu niét mijn
verhaal gaan oplepelen. Als ik iets ga vertellen dat hij kan voor-
spellen, maak ik geen enkele indruk op deze man. Tegelijk be-
sefte ik: ik moet nt beginnen met praten, want dit is mijn enige
kans.

Het leek een eeuwigheid te duren voordat ik eindelijk wist wat
ik wel moest zeggen, maar Boonstra was niet verbaasd dat ik ha-
perde. Hij was er allang aan gewend dat hij een ontregelend ef-
fect had op mensen. Ik begreep dat pas een paar ontmoetingen
later, toen hij me toevertrouwde hoe frustrerend het was dat de
mensen rondom de ‘nummer één’ in een bedrijf zo vaak verande-
ren in meesmuilende angsthazen.

‘Niemand zegt meer gewoon tegen je wat hij denkt als je een-
maal de baas bent. Niemand. Vooral niet diegenen die de deur
dichtdoen en tegen je zeggen dat ze even heel eerlijk en in ver-
trouwen willen praten. Dat zijn nog de ergsten — zo mogelijk nog
erger dan de meesten, die alleen “ja, meneer Boonstra” en “nee,
meneer Boonstra” tegen je zeggen, athankelijk van wat ze den-
ken dat je het liefst hoort.

Terugdenkend aan de gesprekken waarin hij dit soort din-
gen vertelde, kan ik beschrijven wat ik van hem wilde sinds die
tweede ontmoeting. Tk wilde van hem leren’, had ik hier kun-
nen schrijven, maar dat dekt de lading niet. Tk wilde begrijpen
wat de toverformule was waardoor Boonstra andere mensen zo
makkelijk kon meeslepen, hoe het kwam dat hij schijnbaar moei-
teloos richting en energie kon brengen in een bedrijf. Tk wilde
weten hoe hij wist wat hij doen moest, hoe hij wist wat hij zeggen
moest, hoe hij wist waar en waarmee hij het verschil kon maken.
Tk wilde, als ik het probeer samen te vatten, ontdekken door welk
leidend principe hij een Leider was.

Deze fascinatie voor ‘de Grote Man’ in organisaties had voor
een belangrijk deel mijn arbeidzame leven tot dan toe bepaald.
Mijn ontmoetingen met Boonstra hebben me veel gebracht om
die fascinatie te relativeren. Hij leerde me om te beginnen dat ik
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nooit ofte nimmer ‘hoogtevrees’ moest hebben als ik een waar-
devolle adviseur wilde zijn voor topmensen. Dat ik een baas niet
meer, maar minder ruimte moest bieden om uit de bocht te vlie-
gen. Dat ik gewoon keihard ‘Dat is gelul!” moest blijven roepen
zo gauw er iemand uit zijn nek kletst, ook en juist als die iemand
een duur woord op zijn visitekaartje heeft staan.

Ik heb Boonstra’s eerste les destijds ter harte genomen. Ik heb
er zelfs min of meer mijn handelsmerk van gemaakt (in sommige
boardrooms in het land ben ik berucht) en dat heeft me profes-
sioneel geen windeieren gelegd. In mijn loopbaan, niet alleen
als reclameman, maar ook als strategisch adviseur, heb ik met
plezier en succes mogen werken voor een keur aan ceo’s, presi-
denten, voorzitters en directeuren. Ik heb politici geadviseerd en
zakenlui, comités, raden en teams. Ze bleven weg na de eerste
keer, of ze huurden me opnieuw in omdat ik ‘zo onomwonden en
onorthodox’ was.

In al die jaren dook, telkens in een andere gedaante en met een
ander gezicht, hetzelfde fascinerende vraagstuk weer op, dat voor
mij destijds bij hem begon. Hoe komt het toch dat die ene man
(of vrouw, laat dat voor dit hele boek duidelijk zijn — nochtans
waren het in mijn leven bijna altijd mannen) dat grote verschil
kan maken?

INMIDDELS ZIJN WE twintig jaar verder. Ikzelf ben allang geen
jong reclameventje meer. Boonstra is een smalle, geplooide en
dunbehaarde versie van zichzelf geworden — die het overigens
niet nalaat om de vijftig jaar jongere serveerster grondig te char-
meren als ze een volgende kop koffie komt brengen.

‘Wat wil je nou precies met dat boek?” vraagt hij me. ‘Waarom
wil je het zo nodig schrijven? Zijn ogen staan fris, fit en vriende-
lijk, zelfs vrolijk — net als die keer in Eindhoven. Ik hoor de echo
van destijds: ‘En wat komt u mij nou eigenlijk precies verkopen?

Om antwoord op zijn vraag van Vandaag te geven, moeten we
nog even terug naar die tweede ontmoeting, op die warme dag in
1994. Want daar stond ik dan, zoals de lezer zich zal herinneren.

Ik had nog altijd niets gezegd: ik wist dat ik met mijn inge-
studeerde praatje over hoe goed het ging met ons reclamebureau
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niets zou bereiken. Ik moest de taal spreken die Boonstra zelf
sprak. De taal van de aap op de rots. Ik moest, zoals die beesten
doen, mijn tanden laten zien!

Eindelijk liep mijn ademhaling weer synchroon met mijn
brein. Ik schraapte mijn keel. ‘Om te beginnen geen zorgen: ik
kom helemaal niks verkopen. En we kunnen het gesprek ook veel
korter houden dan een kwartier. We zijn als het aan mij ligt bin-
nen één minuut uitgepraat. Want ik kom niks brengen, maar iets
halen. En wat ik kom halen is de meest smerige rotklus die er
onder het merk Philips momenteel te doen is. Wereldwijd. Voor
mijn part een job voor Medical in Mexico — het project waarvan u
zeker weet: daar kunnen ze alleen maar mee op hun bek gaan, dat
kraken ze nooit! — en die klus gaan wij doen. Zodat wij kunnen
demonstreren waarom u met ons als bureau veel beter af bent
dan met die lui van zo'n groot netwerkbureau.’

Ons bedrijf heeft uiteindelijk nooit zakengedaan met Boon-
stra, al waren we daar eind 1995 heel dichtbij. Er kwam op het
laatste moment een echtscheiding tussen. Eerst stortte ikzelf in,
en niet lang daarna ook ons reclamebureautje. Maar met mijn
geimproviseerde pitch won ik op dat moment en voor zo lang het
duurde het respect en de aandacht van Boonstra. En wat hij niet
doorhad, maar ik des te beter: dat had hij helpen veroorzaken. Tk
had, door naar hem te kijken, ter plaatse het lef verzameld om een
significant betere versie van mezelf als reclamejongen te worden.

Die tweede ontmoeting duurde uiteindelijk geen kwartier, zo-
als afgesproken, maar ruim een uur en een kwartier. We spraken
niet over een reclameopdracht, maar over ambitie en ijver, en
over het enorme verschil tussen mensen op die twee dimensies.
We hadden het over het verschil tussen Grote Ideeén en kleine
ideetjes. Hij stelde strikvragen; ik antwoordde uit mijn hart. Hij
testte me; ik struikelde niet.

Er volgden meer afspraken, en gesprekken die vertrouwelijker
werden. Boonstra waardeerde het dat ik hem geen stroop om de
mond smeerde. Hij kwam naar Amsterdam om onze outfit te be-
kijken; ik ging weer naar Eindhoven. En zo over en weer. Vervol-
gens zijn we elkaar, na de eerdergenoemde hiccup in mijn leven,
van het ene op het andere moment volstrekt uit het oog verloren,
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hebben we elkaar achttien jaar niet gesproken — en hier zitten we
dan nu, tegenover elkaar, boven de koffie.

De geschiedenis herhaalt zich, realiseer ik me: ik moet opnieuw
op hem pitchen. Boonstra, zo blijkt, zit helemaal niet te wachten
op een biografie. Dat heeft hij al een paar keer op verschillende
manieren kenbaar gemaakt. Zijn bezwaren zijn duidelijk: een
biografie is iets voor ijdeltuiten, het lijkt hem veel werk, en hij
wantrouwt bovendien zijn eigen geheugen als bron. ‘Je hebt geen
idee hoeveel ik al vergeten ben.

‘Wat ik wil schrijven is geen biografie, zeg ik. ‘Het is een per-
soonlijk boek. Van mij over jou. En je kunt qua vorm misschien
beter denken aan zo'n Amerikaans zelfstudieboek voor mana-
gers, of aan een interview in negentien hoofdstukken, dan aan
een biografie’

Ik leg uit dat mijn fascinatie voor Grote Mannen zich aan mijn
ervaringen heeft aangepast. Ik heb geweldig inspirerende exem-
plaren mogen meemaken, maar ook mannen die vooral Groot
spraken, en niet per se zo dachten of handelden. Een enkele keer
werd ik tot op het bot teleurgesteld door hooggeplaatste mannen
die ik aanvankelijk met respect bekeek en voor wie ik me nave-
nant uit de naad werkte. Zo ben ik in de loop der jaren voorzich-
tiger en zuiniger geworden met dat respect.

Terzijde: niet alleen in mijn professionele leven liet ik me mee-
slepen door een Grote Man. Ik heb vrienden die me nog steeds
graag pesten met de herinnering aan een Manfred die, staand op
een bankje op een plein in Berlijn, vurig betoogt waarom Tony
Blair en niemand anders dan hij de eerste president van Europa
moet worden — ongeveer een maand voordat diezelfde Tony Blair
naast George Bush ging staan om op overduidelijk gefabriceerde
gronden de invasie van Irak aan te kondigen.

Maar decepties en soms dure lessen ten spijt is er één ding
niet veranderd, hooguit aangewakkerd in al die tijd: mijn bijna
fanatieke nieuwsgierigheid naar hoe het toch kan —hoe het toch
mogelijk is dat wel duizend mensen precies hetzelfde verhaal
kunnen vertellen zonder dat er veel gebeurt, en dat er heel soms
één tussen zit, één die het zo vertelt dat het anderen werkelijk in
beweging brengt. Of ze nou Blair heten of Boonstra en wat we
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verder ook van ze vinden: zulke mensen kunnen iets wat die dui-
zend anderen niet kunnen.

Ik ben geen journalist en geen psycholoog, zeg ik tegen Boon-
stra. Tk wil dit boek schrijven omdat ik het zelf wil weten. En als
ik het wil weten, dan zijn er ook anderen, beweer ik.

‘En wat willen jij en die anderen dan weten?

‘Wat we kunnen we leren van het verhaal van Cor Boonstra —
dat willen we weten, zeg ik terwijl ik hem blijf aankijken, ‘en zeg
nou niet dat dat geen interessante vraag is.

Hij neemt nog een slok van zijn koffie terwijl hij me blijft aan-
kijken en zijn ogen lachen. Hij heeft schik met het amusante
mannetje. Hij weet het zelf misschien nog niet op dat moment,
maar ik weet het al wel: eindelijk, na twintig jaar, heb ik mijn
pitch op Boonstra gewonnen.

‘Manfred Bik, zegt hij langzaam, terwijl zijn ogen maar blijven
lachen, ‘jij bent een heel gevaarlijke man.’

DIT BOEK GAAT OVER EEN MAN die aanvankelijk niet wilde dat
het er zou komen — en Boonstra doet niet gauw dingen die hij
niet wil. Toen we het toch gingen doen, werd hij onzeker van het
proces. Niet van mijn vragen; die kon hij meestal wel hebben (al
hoorde ik hem in het begin ook wel protesteren: Je zit in mijn
hart te poeren!’). Wat hij vooral slecht kon uitstaan, is dat hij niet
wist wat de uitkomst van dit avontuur zou zijn en dat ik hem al-
leen maar in vage termen kon schetsen hoe we die uitkomst zou-
den bereiken. Boonstra houdt ervan om veel, véél meer controle
te hebben dan hij over het maken van dit boek heeft gehad.

Maar hij heeft het volgehouden: iedere week een hele dag met
mij zitten en mijn eindeloze vragen dulden — vaak zonder enig
idee van waar die vragen naartoe gingen. Hij heeft — en ik hecht
eraan om dat te vertellen — geen enkele beperking gesteld aan
de door mij gewenste reikwijdte van dit project. Hij heeft in to-
taal eenmaal geweigerd om mij antwoord te geven (dat moment
komt de lezer vanzelf tegen, in hoofdstuk 11). De wijzigingen die
ik op zijn verzoek heb aangebracht zijn van het niveau: Je schrijft
hier “lafaards”; ik denk niet dat ik die lafaards op dat moment
“lafaards” heb genoemd.” (Er staat nu ‘angsthazen’.) Voor het ove-
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rige is wat hierna volgt de enige versie van dit verhaal die ik heb
willen opschrijven.

Speciale dank ben ik verschuldigd aan Frénk van der Linden,
misschien wel Nederlands beste interviewer, die zo vriendelijk
was om mij toen ik aan dit project begon een supergeconden-
seerde masterclass ondervragen te geven. Zonder de lessen van
Frénk had ik onmogelijk grip gekregen op de hele lange dialoog
met Boonstra waaruit dit boek in essentie bestaat.

De gesprekken met Boonstra vonden van begin 2014 tot eind
2015 plaats tijdens enkele bezoeken aan mijn stamkroeg, tien-
tallen ontmoetingen in het huis van de Boonstra’s in Antwerpen
en in mijn eigen huis in Amsterdam, een logeerpartij op Saint-
Jean-Cap-Ferrat, een dagje Parijs, een dagje Leuven — en talloze
telefoontjes.

Behalve hemzelf heb ik ook mensen uit Boonstra’s leven ge-
sproken. Zijn vrouw, werknemers, journalisten die hem ontmoet
hebben, mensen die in zijn opdracht gewerkt hebben. Sommi-
gen op eigen verzoek anoniem; anderen citeer ik met naam en
toenaam. Op enkele telefonische interviews na heb ik alle ge-
sprekken opgenomen, en op de transcriptie van die opnames is
de weergave in dit boek gebaseerd. Verder heb ik me door stapels
materiaal heen gewerkt: dossiers, kranten, bladen, boeken, tele-
visieprogramma’s en delen van Boonstra’s archief, zowel zakelijk
als privé. Ook bij het ter beschikking stellen van materiaal heeft
hij nooit beperkingen opgelegd. Als ik zo nodig de brieven aan
zijn ouders wilde meenemen om ze te lezen, dan kreeg ik die van
hem.

Onderweg heeft hij mij (of misschien vooral: zijn eigen beslis-
sing om mee te werken) nu en dan hartgrondig vervloekt. Maar
uiteindelijk kan hij leven met het boek dat er nu ligt.

DIT VERHAAL IS, nu het eenmaal zo opgeschreven is, precies ge-
worden wat ik Boonstra beloofde: een volstrekt persoonlijk boek.
Van mij, over hem.

Wat het dus met grote nadruk niét is, is De Biografie van Cor
Boonstra. Ik zal hierna vertellen over de naar mijn smaak meest
belangwekkende delen van zijn levensverhaal — maar ik ben geen
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biograaf, geen historicus en zoals gezegd ook geen journalist.

Ik denk dat dit boek het best voldoet aan de kwalificaties van
een portret. Ik heb, zoals een portretschilder of een fotograaf ook
doet, zelf de focus van het beeld gekozen, de belichting, de hoek
van kijken, de uitsnede van het verhaal — en zo zegt dit boek be-
halve veel over Boonstra ook iets over mij en over mensen die net
als ik met fascinatie en leergierigheid naar leiders kijken.

Ik hoop dat dit portret gelezen zal worden door velen — maar
in het bijzonder door de jonge generatie die vandaag de ambitie
in het bloed voelt kolken: de jonge mannen en vrouwen die in
de nabije toekomst onze bedrijven zullen leiden, onze coépera-
ties en onze partijen, die onze regeringen en onze management-
teams zullen vormen, die onze president-directeur zullen zijn of
onze burgemeester. Met jullie in gedachten heb ik dit boek ge-
maakt en omwille van jullie heeft Boonstra meegewerkt. Als er
op de volgende 314 bladzijden iets staat waardoor een van jullie
een betere aanvoerder wordt, dan is dit boek wat ons betreft een
succesvol project.

Ik had een veel dikker boek geschreven als ik het niet met maar
over Boonstra had gemaakt — als ik bijvoorbeeld een schare critici
had gevraagd om een interview en een mening. Maar wat zijn
critici over hem te zeggen hadden is al gepubliceerd, en daaraan
heb ik niet genoeg om mijn vraag te beantwoorden: wat kunnen
we leren van het verhaal van Cor Boonstra?

Dat laatste is als het ware mijn onderzoeksmethode geweest:
ik wilde Boonstra praktische inzichten en eyeopeners ontlokken.
Niet voor niets beloof ik op de cover dat er negentien lessen in dit
boek staan (en ik denk: wie goed leest, vindt er meer). Om dit por-
tret in deze vorm te kunnen maken, heb ik Boonstra leren kennen.

Cor Boonstra was in zijn hoogtijdagen een controversiéle fi-
guur. Zijn naam riep steevast discussie op tussen mensen die fa-
liekant tegen hem waren, en mensen die lyrisch waren over zijn
daadkracht. Tk denk dat er nu nog genoeg mensen te vinden zijn
die hem iets nadragen. Ik besef ook dat er veel mensen zijn die bij
zijn naam meteen denken: O ja, Boonstra, daar was wat mee, om-
dat hij immers ooit in het beklaagdenbankje heeft gezeten — en
de publieke opinie is nooit een product van nuance.
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Ik ben me er bovendien van bewust dat ik schrijf over een an-
tiquiteit: de klassieke captain of industry als rolmodel is in de
afgelopen twintig jaar outdated geraakt. De roestvrijstalen Boss;
de man met de zevenmijlslaarzen — hij is niet meer van deze tijd.

Vandaag de dag is Cor Boonstra vooral een interessante figuur
uit de recente geschiedenis. Een man met een schat aan ervaring
op het gebied van leiderschap, merkdenken en internationale
handelsrelaties. Iemand met een verhaal dat te mooi is om niet
doorverteld te worden. Iemand van wie je, mits je goed kijkt, be-
slist iets kunt opsteken.

IK HEB HARD GEWERKT aan dit verhaal — de meeste tijd zelfs als
een maniak — maar steeds met het grootste plezier. Het resul-
taat is het verslag van een (voor mij) onvergetelijk leuk jaar. Een
jaar met bijzondere ontmoetingen; ontmoetingen die ik niet had
willen missen. Ik heb bovendien mogen samenwerken met een
groep voortreffelijke mensen; in het dankwoord staat wie ik be-
doel.

Het was ook, meer dan ik verwacht had, een ontdekkingsreis
in een relatie, een jaar van behoedzame wederzijdse verkenning
tussen twee stugge mannen. Een jaar waarin ik met Cor (vanaf
hier zal ik hem weer ‘Boonstra’ noemen) een dierbare routine
heb opgebouwd, een gewoonte waarvan we allebei met moeite
zullen moeten afkicken nu het klaar is. Ik hoop dat de lezer van
dit alles iets kan proeven op de volgende bladzijden.

Amsterdam, voorjaar 2016
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