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voor  Dia

die per  moment van  het  leven  geniet  –
dankjewel voor  je  liefde en inspiratie





 

 

 

 

‘Kleine  dingen  met veel liefde…

Het  gaat  er  niet  om  hoeveel we doen,  maar  met  hoeveel
liefde  we  iets  doen. En het  gaat  er  niet  om hoeveel we
geven, maar hoeveel liefde  we erin  stoppen.

Voor God  is  niets  klein.’

—  MOEDER  TERESA
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WOORD VOORAF

Eén  kleine  stap

Japanse  ondernemingen hebben  lange  tijd  de  subtiele techniek van Kaizen gebruikt om  hun zakelijke  doelen  te bereiken en  hun goede  positie te  handhaven. Nu  kan deze  uitstekende  methode jou helpen je  persoonlijke dromen te  realiseren.

De  psychologie en de  geneeskunde houden zich  voornamelijk bezig  met het onderzoek  naar  de  reden waarom  mensen  ziek worden  of niet  goed in hun leven  functioneren.  In mijn  carrière als psycholoog  ben ik juist  steeds geïntrigeerd  geweest  door het  tegenovergestelde  van  falen.  Als iemand  die een  dieet volgt  vijf  kilo  kwijtraakt  en  op zijn  of haar gewicht  kan  blijven, wil ik weten  waarom.  Als iemand  na jaren  van  ongelukkige relaties  de ware  vindt,  ben ik  nieuwsgierig naar  de strategieën die dit  geluk  mogelijk maakten. Als  een  bedrijf vijftig jaar lang  op  rolletjes  loopt, wil  ik  de menselijke beslissingen  achter het  succes kunnen  begrijpen.

Daarom hebben  twee vragen  mij  in mijn beroepsleven  beziggehouden:


Hoe komt  het dat  mensen succesvol  zijn?

Hoe  houden succesvolle  mensen dat  succes vast?



Natuurlijk zijn  er evenveel  manieren om  succes te hebben als er  succesvolle mensen  zijn. Tweeëntwintig  jaar  heb ik  in  de  praktijk talloze  cliënten  een  ongebruikelijke methode  zien hanteren  om  veranderingen  teweeg  te brengen. Ze pasten dezelfde eenvoudige  principes toe om hun leven op  bijna elk gebied te verbeteren. Ze  zijn afgevallen (en hebben  hun nieuwe gewicht kunnen vasthouden);  begonnen  met lichaamsoefeningen (en hielden die vol);  overwonnen verslavingen (voor altijd);  sloten hechte vriendschappen (die bleven bestaan); kregen  alles meer  op  orde (zonder terug  te vallen als  dingen hectisch werden); verbeterden hun carrière (en gingen hiermee door, lang nadat hun functioneringsgesprekken waren gearchiveerd).

Als je iets wilt veranderen – en deze verandering wilt vasthouden – dan hoop ik dat  je doorleest.  Deze  methode is  een soort publiek geheim, dat al tientallen  jaren bij Japanse  ondernemingen  circuleert en dagelijks door  mensen overal  ter wereld wordt gebruikt. Het is een natuurlijke, uitstekende techniek  om doelen te bereiken  en een  goede  positie te handhaven.  Zij  past zelfs  in de drukste agenda’s. In dit boek zal ik deze  methode met je delen.

Maar eerst  wil  ik dat je  Julie ontmoet.

Julie  zat in de onderzoekkamer,  haar ogen naar beneden  gericht. Ze was naar  het UCLA-medisch centrum gekomen, omdat ze een  hoge  bloeddruk  had  en vaak moe was, maar  de huisarts en ik konden zien dat er  veel meer aan de hand was. Julie  was  een  gescheiden  moeder  van twee  kinderen, een  beetje depressief en behoorlijk gestrest.  Haar immuunsysteem  was erg  zwak en ze kon het maar net opbrengen elke dag naar haar werk  te gaan.

De jonge dokter en  ik waren bezorgd over  Julies  gezondheid op  lange termijn.  Door haar gewicht (ze  was zo’n vijftien kilo te zwaar)  en de vele stress had ze een  verhoogd risico op  diabetes,  hoge  bloeddruk, hartziekten en  een zwaardere  depressie. Het was  duidelijk dat als Julie geen veranderingen  in haar leven aanbracht, ze in een neerwaartse spiraal  van  ziekte en wanhoop  terecht zou komen.

We kenden een goedkope, solide methode om Julie te helpen en die  was niet met  een potje  pillen of  jarenlang psychotherapie.  Als  je  de kranten leest of het journaal kijkt, kun je wel raden waar ik het  over heb: lichaamsbeweging. Regelmatige lichaamsbeweging kan  bijna  al Julies klachten  verhelpen, haar meer uithoudingsvermogen geven  om de dag door te  komen en  haar humeur verbeteren.

Ooit zou  ik deze gratis en effectieve behandeling heel  enthousiast hebben  aangeraden: Ga joggen! Ga fietsen!  Huur een aerobicsvideo!  Geef je lunchpauze op, sta een uur  eerder op  als het moet, maar sta gewoon  op  en besteed vijf dagen  per  week aan je  gezondheid!  Maar  toen  ik de  donkere kringen onder Julies ogen zag, wist ik dat dit  niet  goed was.  We  hadden  waarschijnlijk aan honderden patiënten verteld dat  ze aan lichaamsbeweging moesten doen,  maar  slechts weinigen maakten er een gewoonte van. Ze vonden het te tijdrovend, te zweterig en te  veel gedoe. Ik denk dat de meesten ook bang waren hun dagelijkse sleur te verbreken,  hoewel  niet alle  patiënten zich  bewust  waren van  deze angst. En  nu zat hier Julie, die bijna  constant  aan  het werk was om haar  kinderen een dak boven hun hoofd  te geven, te voeden  en te  verzorgen. Haar enige troost  was  dat  ze ’s  avonds een halfuurtje op de  bank  kon ontspannen. Ik kon voorspellen  wat er  ging  gebeuren: de dokter zou haar vertellen dat ze aan lichaamsbeweging moest doen, Julie  zou  zich  onbegrepen  voelen (‘Waar haal ik de  tijd  vandaan om oefeningen  te doen? Je begrijpt me helemaal niet!’) en schuldig. De  huisarts  zou gefrustreerd  zijn als zij  zou  merken dat ze haar advies niet  opvolgde – en wellicht cynisch worden, zoals veel hoopvolle,  jonge dokters uiteindelijk. Wat kon ik  doen om deze treurige  cirkel te doorbreken?

Bergopwaarts: vernieuwing

Als mensen  willen  veranderen, richten ze zich doorgaans in eerste instantie op de  strategie  vernieuwing. Hoewel je  misschien  denkt  dat vernieuwing een  soort creatieve doorbraak is,  gebruik ik deze term hier zoals  hij  gedefinieerd  is op faculteiten, waar het vocabulaire van succes en verandering  uiterst  specifiek is. Vernieuwing is volgens  deze definitie een ingrijpend  veranderingsproces. Idealiter  vindt het in  zeer korte tijd  plaats en veroorzaakt een drastische  verbetering.  Vernieuwing is  snel,  groot en  opvallend  en wil het beste resultaat  in  zo min mogelijk  tijd bereiken.

Hoewel  de term misschien nieuw  voor  je is,  is het idee erachter je vast bekend. In  het  bedrijfsleven  vallen onder vernieuwing bijvoorbeeld pijnlijke strategieën als massaontslagen om het resultaat op te krikken  of, positiever, grote  investeringen in  dure,  nieuwe technologie. De drastische  veranderingen bij vernieuwing  zijn tevens een geliefde strategie voor persoonlijke verandering. Als  Julie vernieuwing had willen toepassen bij haar lichaamsgewicht,  was ze misschien met het stricte  programma  begonnen waarover ik  het  had.  Met dit programma zou er echt  iets gaan  veranderen. Haar  hart zou minstens een halfuur per  dag, vijf dagen per week  sneller moeten gaan slaan.  Ze zou gedisciplineerd haar agenda opnieuw  moeten invullen, met  heftige spierpijn moeten omgaan, misschien nieuwe kleren en schoenen moeten kopen – ze zou de eerste zware weken  of maanden dit nieuwe programma goed vol moeten houden.

Andere voorbeelden van vernieuwing voor persoonlijke veranderingen  zijn:


	diëten waarbij je al je lievelingseten  in één  keer  moet afzweren;

	van  het ene op het andere moment met  je verslaving stoppen;

	bezuinigingsplannen om van een  persoonlijke schuld af te komen;

	je in een riskant,  sociaal  leven storten  om van je verlegenheid af te komen.



Soms leidt vernieuwing tot opvallende resultaten. De meesten  van  ons herinneren  zich vast wel één voorval waarin een drastische handeling tot een succesvolle  verandering leidde  met onmiddellijke resultaten. Met  welverdiende  trots kun  je misschien voorbeelden van vernieuwing in je persoonlijke  leven verwoorden,  zoals  stoppen met roken.

Ik  vind vernieuwing een  goede manier om  veranderingen te bewerkstelligen… als het  werkt. Ons  leven van  het ene moment op het andere  helemaal omgooien kan  een  bron  van zelfvertrouwen en zelfrespect zijn. Maar ik heb  gezien  dat veel mensen ontmoedigd raken als  ze denken dat vernieuwing  de  enige weg  naar verandering is. We negeren een probleem of uitdaging  zo  lang mogelijk en als we  dan door omstandigheden of dwang wel moeten, maken we de  sprong naar verandering. Als  die  grote sprong ons naar een beter leven leidt, prijzen we  onszelf  gelukkig, en  terecht. Maar  als we uitglijden  en vallen, kunnen de pijn en de vernedering verschrikkelijk zijn.

Zelfs als je zeer  gedisciplineerd  en succesvol bent,  durf ik  te  wedden dat  je vaak vernieuwing hebt geprobeerd maar  faalde, of  het nu  om een  dieet  ging of een dure ‘genezing’ van  een relatie (misschien een spontaan reisje naar  Parijs) die je relatie niet verbeterde.  Dat is het  probleem met  vernieuwing. Te vaak heb  je in  het begin succes  maar  val je terug in  je oude patroon als  je eerste enthousiasme is bekoeld. WezenIijke verandering is  als  een steile heuvel oprennen – je raakt  misschien buiten adem voordat je boven bent  of je hebt  aan al die moeite gedacht en begint  er  niet  aan.

Maar er is een  alternatief!  Een totaal andere  weg, een die je  op zo’n subtiele manier de  berg op leidt  dat  je het geklim nauwelijks doorhebt. Hij is  prettig om tot een goed  einde te brengen en absoluut niet zwaar. En het  enige dat je hoeft te doen  is  je ene voet voor  je andere  zetten.

Welkom bij Kaizen

Deze alternatieve  methode voor verandering heet Kaizen. Wat Kaizen  is,  maakt deze  bekende, krachtige  spreuk  duidelijk:


‘Een reis  van duizend kilometer moet met de
eerste stap beginnen.’

— LAU-TSE



Ondanks de buitenlandse naam Kaizen werden kleine stappen  voor  blijvende verandering  voor het eerst  systematisch toegepast tijdens de depressie in  Amerika. Toen  Frankrijk in 1940  door nazi-Duitsland  werd aangevallen,  realiseerden Amerikaanse leiders  zich dat  de  geallieerden grote behoefte  hadden  aan hun  militaire uitrusting. En ze moesten er  rekening mee houden dat ze spoedig Amerikaanse soldaten  erheen moesten sturen met hun eigen tanks, wapens en voorraden. Amerikaanse  fabrikanten moesten de kwaliteit  en  kwantiteit van hun productie  verhogen  en snel ook.  Deze uitdaging werd versterkt door  het verlies van  veel gekwalificeerde fabrieksopzichters aan de Amerikaanse troepen, die druk bezig waren voorbereidingen voor de oorlog te treffen.

Om de tijdsdruk  en  het personeelstekort op te vangen, ontwikkelde de  Amerikaanse  regering managementcursussen,  Training Within  Industries  (TWI, bedrijfstrainingen) en boden deze aan bedrijven in heel Amerika aan. Een van deze cursussen bevatte  de basisprincipes van wat in een andere tijd en plaats Kaizen  genoemd  zou worden. In plaats  van  drastische, meer  vernieuwende verandering om de gestelde  resultaten te  bereiken,  spoorden de met de  TWI-cursus belaste  managers aan tot ‘blijvende  verbetering’.  In de  cursushandleiding  werd de opzichters aangeraden ‘naar honderden kleine dingen om te verbeteren  te zoeken. Probeer niet een  nieuw ontwerp voor  een afdeling te maken – of achter dure,  nieuwe apparatuur aan te gaan.  Er is geen tijd voor  zulke  zaken. Zoek  naar  verbeteringen in  bestaande banen met je  huidige apparatuur.’

Een van de meest  uitgesproken voorstanders van  blijvende verbetering was dr. W.  Edwards  Deming, een statisticus die  werkte in een kwaliteitscontroleteam  dat Amerikaanse fabrikanten in oorlogstijd  bijstond. Dr. Deming  instrueerde  managers om elke werknemer bij het verbeteringsproces te betrekken. De enorme tijdsdruk had elitarisme en snobisme tot onbetaalbare  luxe gemaakt. Iedereen, van  het laagste tot het hoogste niveau, werd aangespoord om  manieren  te bedenken  om  de kwaliteit  en de  efficiëntie van de producten te verbeteren. In fabrieken  werden ideeënbussen geplaatst,  waarin  de werknemers hun  suggesties  voor verbetering van de productiviteit konden deponeren en leidinggevenden werden verplicht  elke suggestie  met  groot respect  te behandelen.

In eerste instantie moet deze beleidslijn onder de omstandigheden  uiterst ongeschikt hebben geleken  – maar op de een  of andere manier leidden  deze kleine stappen tot een enorme  verhoging van de  Amerikaanse productiecapaciteit.  De kwaliteit van de Amerikaanse  militaire uitrusting en  de productiesnelheid ervan waren twee  belangrijke factoren voor de overwinning van de geallieerden.


‘Wanneer je elke dag een verbetering aanbrengt, vinden uiteindelijk grote dingen plaats. Wanneer je conditionering elke dag een  beetje verbetert,  heb je uiteindelijk een grote verbetering in conditionering. Niet morgen,  niet de dag  daarna, maar uiteindelijk is er een grote groei. Kijk niet naar  grote, snelle verbetering. Zoek per  dag  naar een kleine verbetering. Dat  is de enige manier waarop  het lukt –  en als het  lukt, dan is het blijvend.’

— JOHN WOODEN, een  van de beste  trainers in de geschiedenis van  het universiteitsbasketbal



Deze filosofie van kleine stappen naar  verbetering werd na de Tweede Wereldoorlog geïntroduceerd in Japan,  toen de bezettingstroepen van generaal Douglas MacArthur  het vernietigde  land weer begonnen op te bouwen. Als  je bekend bent met Japans  dominerende bedrijfspositie aan het eind van de twintigste  eeuw, verbaast het je misschien om te  horen dat  veel naoorlogse bedrijven slecht werden  bestuurd, met  een zwak  management en  een laag werknemersmoreel. Generaal MacArthur zag  de noodzaak om  het Japanse  rendement  te verbeteren en de bedrijfskwaliteit te  verhogen. En  MacArthur had veel baat bij een  welvarende Japanse economie, want een  sterke maatschappij was een goede verdediging  tegen een mogelijke dreiging  van Noord-Korea. Hij zond Amerikaanse TWI-specialisten en  onder hen  waren er die het  belang van kleine, dagelijkse stappen naar  verandering benadrukten.  En  op hetzelfde  moment dat  MacArthur doorging met kleine stappen  nemen, ontwikkelde de  Amerikaanse  luchtmacht een cursus management en  supervisie voor de  Japanse bedrijven,  bij  een  van zijn  plaatselijke bases. De cursus, Management  Training Program (MTP), en zijn basisprincipes waren  bijna  gelijk aan de grondbeginselen van dr. W.E. Deming en zijn collega’s aan het begin  van de oorlog. Duizenden  Japanse bedrijfsmanagers  lieten zich inschrijven.

De Japanners  waren ongewoon ontvankelijk voor dit idee. Hun  industriële basis was vernietigd, waardoor ze niet over de financiën voor een  veelomvattende reorganisatie  beschikten.  En het was de Japanse  bedrijfsleiders niet ontgaan  dat hun land was  verslagen door de superieure Amerikaanse  apparatuur  en technologie – dus luisterden ze aandachtig  naar  de Amerikaanse productielessen.  Werknemers zien als  een bron van creativiteit  en verbetering en leren ontvankelijk te zijn voor ideeën van ondergeschikten, was niet  bekend  (zoals ooit ook voor de  Amerikanen),  maar de programmaleiders waagden het erop. Deze ondernemers, managers en leidinggevenden, werkzaam  in niet-militaire industrieën,  verbreidden  vol enthousiasme  het  idee  van kleine stappen.

Toen  de troepen eenmaal  thuis waren en  de  productie genormaliseerd  was,  werden dr. Demings  strategieën voor het verbeteren van het  Amerikaanse  productieproces  op  grote schaal genegeerd.  In Japan waren ze echter al onderdeel van de beginnende Japanse bedrijfscultuur. Eind jaren vijftig  nodigde  de Japanese Unie van Wetenschappers en Ingenieurs (JUSE) dr.  W.E.  Deming  uit om verder te  adviseren over  economisch rendement en  productie.  Zoals je misschien weet, bereikten de Japanse bedrijven  –  die men  opbouwde op basis van kleine stappen – al  snel ongehoorde productieniveaus.  Kleine stappen werden zo succesvol dat de Japanners ze een eigen naam gaven: Kaizen.



Kaizen  en vernieuwing

Kaizen en vernieuwing zijn  de  twee belangrijkste strategieën die  mensen gebruiken om verandering te creëren. Terwijl vernieuwing vreselijke en drastische aanpassing vereist,  vraagt Kaizen  je  slechts om kleine,  makkelijke stappen  te  zetten  voor  verbetering.

In de jaren tachtig kwam Kaizen terug in de Verenigde Staten, voornamelijk  in grote, technische  bedrijven. Ik werd als bedrijfsadviseur  voor het  eerst geconfronteerd  met  de industriële  toepassing van Kaizen; ik  raakte geïntrigeerd  door de filosofie  en begon die  nader te onderzoeken. Tientallen jaren  heb ik de toepassing van  kleine  Kaizen-stappen naar  persoonlijk succes onderzocht. In mijn werk met afzonderlijke  cliënten en als faculteitslid  van de Universiteit van Californië bij de medische afdeling  in Los Angeles, heb ik vele mensen gezien  die hun leven moesten  veranderen – met een verslaving  moesten  stoppen, hun eenzaamheid overwinnen of een onbevredigende carrière opgeven. Wanneer ik  bedrijven help,  is  mijn werk voornamelijk directeuren leren hoe  ze  moeilijke  situaties moeten  aanpakken. Steeds opnieuw zag ik mensen moedig opzienbarende schema’s voor  verbetering  maken.  Sommigen slaagden, de meesten faalden echter. Vaak  gaven deze  gefrustreerde zielen het op en accepteerden  de  troostprijzen van het leven in  plaats van  hun werkelijke ambities  na te jagen. Nadat  ik Kaizen  in  mijn werk had gezien, begon ik me af te vragen of  Kaizen ook  een plaats in de psychologenpraktijk zou kunnen hebben.  Niet alleen als een strategie  voor makkelijk  voordeel,  maar voor groei van gedrags-,  cognitief en spiritueel potentieel van  mensen als Julie.

Kleine stappen,  grote  sprongen

Ik zag Julie  als de perfecte kandidate voor  verandering in de kleinste en minst bedreigende  vorm.  Ik bleef haar  observeren terwijl Julie wachtte op  wat de huisarts te  zeggen had.  Zoals ik had  voorzien, sprak de  huisarts met  Julie over de noodzaak om  tijd voor zichzelf uit te trekken en  aan lichaamsbeweging  te doen.  Net toen ze  Julie wilde vertellen dat ze bijna elke  dag minstens  dertig minuten lichaamsoefeningen moest  doen – een  advies waarop zij  hoogstwaarschijnlijk met ongeloof en kwaadheid zou reageren – liet ik mijn stem  horen.

‘Wat vind je ervan om voor de televisie één  minuut per  dag heen  en weer te lopen?’

De huisarts keek me ongelovig  aan. Maar Julie leefde een beetje  op en zei:  ‘Dat kan  ik  wel proberen.’

Bij haar  volgende  bezoek vertelde Julie dat ze inderdaad elke  avond één minuut voor de  televisie  heen  en weer had gelopen.  Natuurlijk,  ze zou niet veel gezonder worden door  slechts  zestig  seconden per dag met weinig  inspanning  oefeningen te  doen. Bij dit  tweede bezoek merkte  ik  dat Julies houding was veranderd. Ze  kwam niet ontmoedigd terug, zoals vele mensen die het hebben geprobeerd maar  hebben gefaald, Julie was  wat vrolijker, met  minder weerstand in haar  stem en houding.

‘Wat kan ik per dag nog meer in een minuut  doen?’ wilde ze weten.

Ik was blij. Een klein succes, dat wel, maar  veel  beter  dan de globale ontmoediging  die  ik  zo  vaak had gezien. We begonnen  Julie  langzaam  naar een gezonder leven  te  leiden  door de lichaamsoefeningen  per minuut uit te  bouwen.  Binnen een paar maanden merkte Julie  dat  haar weerstand tegen een uitgebreider fitnessprogramma was verdwenen. Ze had nu  zin in  een heel aerobicsprogramma –  dat  ze regelmatig en  enthousiast volgde! In diezelfde tijd  introduceerde  ik kleine Kaizen-stappen bij andere patiënten in het medisch  centrum, bij  cliënten  van mijn psychologiepraktijk en bij  bedrijven  die  me inhuurden als adviseur.  En  ik heb het over echt heel kleine  stappen, stappen  die  in eerste  instantie soms beschamend onbelangrijk  leken. In plaats van  cliënten aan te moedigen onbevredigende carrières op te geven, liet ik  hen enkele seconden per dag  vertellen hoe hun droombaan eruit  moest zien. Als  een  patiënt wilde stoppen met  koffiedrinken, begonnen  we met  één slokje  minder  per  dag. Een  teleurgestelde manager zou zijn werknemers kleinere  in plaats van grotere beloningen kunnen geven  om  hun  motivatie te stimuleren.

Deze persoonlijke toepassing van Kaizen veranderde  zijn aard.  In bedrijven en fabrieken  heeft men de neiging kleine stappen voor  verbetering  te laten  oplopen tot een grotere  verandering. Maar  de psychologie  van  het individu zit  anders  in elkaar. Een verrassend  aantal van mijn cliënten observeert intuïtief wat  mij jaren van observatie om het te zien kostte: dat  kleine veranderingen de menselijke  geest helpen de angst te omzeilen  die succes  en creativiteit  blokkeert. Zoals een student  leert autorijden op een stille parkeerplaats, door eerst  alleen maar  in de auto te zitten en  alle apparatuur uit te  proberen en dan enkele minuten  te  rijden, zo  leren mijn cliënten de kleinste stappen voor verandering in  een veilige omgeving te  zetten.

Vaak merken  mensen dat hun geest een verlangen naar dit nieuwe  gedrag  ontwikkelt, of het nu om regelmatige lichaamsbeweging gaat  (zoals bij Julie),  een dieet, hun bureau opruimen of tijd doorbrengen  met een  liefhebbende  partner  die hen aanmoedigt  in plaats van  met een destructief iemand.  Uiteindelijk  zijn  mijn cliënten verbaasd  als ze ontdekken  dat  ze hun doelen hebben bereikt zonder daarvoor bewust  moeite te  hebben gedaan. Hoe kan dit? Ik denk dat de Kaizen-benadering  een  heel doeltreffende methode is voor  het tot stand brengen  van nieuwe neurale verbindingen in de hersenen, een gedachte waarop ik  in het volgende  hoofdstuk  uitgebreider zal ingaan.  Zoals een cliënt vaak tegen me zei:  ‘Mijn stappen waren zo klein dat het gewoon niet mis kon  gaan!’

Omdat de meeste  mensen hun  gezondheid, relaties of carrière willen verbeteren, geeft dit boek veel aandacht  aan deze  onderwerpen. Maar de uitgangspunten die ik  hier  benadruk, kunnen in elk veranderingsplan worden  toegepast, of het nu om  het afleren van  een  slechte gewoonte gaat  of  nee  kunnen gaan zeggen  op de onbetekenende verzoeken die al je tijd opslurpen.  Wanneer je jouw veranderingsplannen overdenkt, hoop ik dat je de  basisprincipes van de kleinestappenfilosofie onthoudt.  Kaizen is  een effectieve,  plezierige manier om een bepaald doel te bereiken, maar houdt ook een  diepgaandere uitdaging in:  de voortdurende veranderingen in het  leven aangaan door te  zoeken naar langdurige – maar altijd kleine  – verbeteringen.

Na  tientallen jaren  met allerlei mensen met hun eigen  krachten en noden te hebben  gewerkt, heb ik  een  theorie ontwikkeld  over waarom Kaizen werkt terwijl  elke andere methode mislukt. Deze  behandel  ik in het eerste hoofdstuk.  De hoofdstukken erna  gaan  over de  persoonlijke toepassing van Kaizen  en zes verschillende strategieën:


	het stellen  van  eenvoudige  vragen om  angst te verdrijven  en creativiteit aan te moedigen;

	het denken  van eenvoudige  gedachten om nieuwe vaardigheden en  gewoonten aan te leren –  zonder een spier  te vertrekken;

	het uitvoeren van  simpele acties die succes garanderen;

	het oplossen van kleine  problemen, zelfs wanneer je  geconfronteerd  wordt  met een  overweldigende crisis;

	het  geven van kleine beloningen  aan  jezelf  of anderen om de beste resultaten te bereiken;

	het  herkennen van kleine  maar beslissende momenten die ieder ander negeert.



Het maakt niet uit  of  je belangstelling voor Kaizen filosofisch of praktisch is, je de wereld  wilt veranderen of een paar kilo wilt afvallen  –  je  kunt  dit boek gebruiken zoals jij het  wilt. Je hoeft natuurlijk niet alle  zes strategieën te  proberen  als ze  je  niet aanspreken.  Ik ben al blij als cliënten een, twee  of  drie strategieën uitproberen en  daarmee een  eigen, unieke techniek voor verandering verzinnen. In de volgende hoofdstukken laat ik je  zien  hoe mensen Kaizen-technieken  combineren om persoonlijke resultaten te bereiken en ik wil je  vragen in  dezelfde geest over deze strategieën te gaan denken, waarbij je de strategieën gebruikt die jou  het  meest  aanspreken. In elk  hoofdstuk vind je duidelijke aanwijzingen voor een bepaalde Kaizen-techniek en suggesties voor hoe je die techniek  op je eigen behoeften kunt  afstemmen.

Ik raad je aan deze bladzijden te lezen  en een of  twee kleine  stappen uit te proberen, zelfs als dat  om niet meer gaat dan  bijvoorbeeld enkele seconden per dag  de manier  waarop je over je collega’s denkt te  veranderen  of zoiets kleins als één tand  per dag flossen. Onthoud  slechts: de stappen mogen dan  klein  zijn, maar wat we willen bereiken is dat niet. Je  inzetten  om aan je fysieke gezondheid te  werken, de passie en het risico  van een veeleisende  carrière, een bevredigende relatie met iemand  of het voortdurend herzien  van je persoonlijke normen betekent  streven naar krachtige, vaak  ongrijpbare  en  soms beangstigende doelen.  Maar nu hoef je alleen maar één  kleine  stap te zetten.




HOOFDSTUK EEN

Waarom  Kaizen werkt

Alle veranderingen, zelfs positieve, zijn eng. Pogingen om doelen te  bereiken op  een  drastische of opzienbarende manier,  mislukken vaak, omdat ze angst  doen toenemen. De kleine  stappen van Kaizen zorgen  ervoor dat  de hersenen aanzienlijk  minder op angst reageren  en  zich  meer richten op rationeel denken en  creatief spel.

Verandering is beangstigend. Dit  menselijke feit is  onvermijdelijk, of  het nu om  een kleine verandering gaat (naar een nieuwe  disco gaan) of een gebeurtenis die je hele  leven  verandert (een kind  krijgen). Deze angst voor verandering  ligt geworteld in de fysiologie van de hersenen en wanneer  angst de kop opsteekt, kan  die creativiteit, verandering  en  succes belemmeren.

Vanuit evolutionair perspectief zijn de hersenen een van de meest opmerkelijke organen in het menselijk  lichaam. Hart,  lever,  darmen enzovoort zijn zo goed ontwikkeld  dat ze in de loop van  de menselijke evolutie  hetzelfde zijn gebleven, maar in de afgelopen  vier-  of vijfhonderd miljoen  jaar  bleven de  hersenen zich ontwikkelen  en veranderen. Nu  hebben we drie soorten hersenen die met tussenpozen van  een- tot tweehonderd miljoen  jaar evolueerden. Een van  de  uitdagingen voor ons mensen  is tussen deze verschillende  hersenen een harmonie tot stand te brengen om emotionele en lichamelijke problemen  te  vermijden.

Aan  de onderkant van de hersenen bevindt zich de  hersenstam. Deze is  ongeveer vijfhonderd miljoen jaar oud en wordt ook wel reptielbrein genoemd (en  het lijkt ook  wel op de hersenen van een  alligator). Het reptielbrein  maakt je ’s ochtends  wakker, zorgt ervoor dat je ’s nachts in slaap valt en herinnert je hart eraan  dat het moet kloppen.

Op  de hersenstam bevinden  zich de middenhersenen  of het zoogdierenbrein.  Ze zijn ruwweg driehonderd miljoen  jaar  oud en  alle zoogdieren  hebben  ze. De middenhersenen  regelen de lichaamstemperatuur,  bevatten  onze emoties  en  bepalen de vecht-of-vluchtreactie bij gevaar.

Het derde deel is  de cortex, die zich  ongeveer honderd miljoen jaar  geleden begon te  ontwikkelen. De cortex  is verantwoordelijk voor  het wonder dat wij  mensen zijn.  Beschaving, kunst, wetenschap  en  muziek zetelen hier. Hier vinden ons rationeel denken en onze impulsieve  reacties plaats.  Als we  iets willen veranderen of  ons  creatieve  denken een zetje  willen  geven, hebben we toegang tot de cortex  nodig.

De  regeling tussen  de drie hersendelen verloopt  niet altijd even vlekkeloos. Onze  rationele  hersenen vertellen ons dat we moeten afvallen  – ineens eten we een  hele zak chips leeg. Of we proberen een  nieuw  project te verzinnen  voor  – maar  dat lukt  niet, omdat  we  ineens een black-out hebben.

Als je verandering wilt maar  een blokkade voelt, dan  zijn de middenhersenen  hier meestal schuld aan. In  de middenhersenen vind je de  amygdala die enorm belangrijk voor ons overleven is. Hij bestuurt  de vecht-of-vluchtreactie, een  alarmsysteem  dat elk  zoogdier bezit. Hij waarschuwt bepaalde  delen van  het  lichaam en zet  die  tot  actie aan bij  onmiddellijk gevaar, bijvoorbeeld door functies als rationeel of  creatief denken te vertragen of uit te  schakelen,  omdat die  lichamelijke acties zoals wegrennen  of vechten in de weg  kunnen staan. De vecht-of-vluchtreactie zit heel  logisch in elkaar.  Als  er een leeuw naar je staat te brullen, willen de  hersenen  niet dat  je tijd verspilt met  nadenken over hoe  je met  dat  probleem  moet omgaan.  Integendeel, de hersenen  zorgen ervoor dat  irrelevante functies, zoals  spijsvertering, seksueel verlangen en  denkprocessen  worden uitgeschakeld en  zetten  het lichaam direct in beweging.

Duizenden jaren geleden, toen we samen met andere zoogdieren door oerwouden, bossen en savannes struinden,  kwam  dit  mechanisme goed van  pas als een mens zichzelf  in  gevaar had gebracht door te ver van het veilige en bekende  af te dwalen.  Onze lichamen waren  echter niet  gebouwd om  hard te  kunnen  rennen.  En aangezien we niet dezelfde  kracht  bezaten  en  minder goed konden zien  en ruiken dan roofdieren, was deze  angst cruciaal. Nu is deze vecht-of-vluchtreactie  nog  steeds van levensbelang, bijvoorbeeld  wanneer  er op de  snelweg een spookrijder op je af komt of je  moet vluchten uit  een gebouw  dat in  brand  staat.

Het probleem met de amygdala  is nu echter  dat die  alarm slaat  bij  elke verandering die van onze gebruikelijke, veilige routine afwijkt. De hersenen zijn zo ontworpen dat elke nieuwe uitdaging,  gelegenheid  of verlangen een  zekere angst  oproept.  Of de uitdaging nu  een  andere baan  is of nieuwe mensen ontmoeten, de amygdala zet bepaalde delen van het  lichaam  op scherp en onze toegang tot de cortex, het denkgedeelte in  de hersenen, wordt beperkt en soms afgesloten.

Denk  even  aan mijn cliënte Julie, die zich zorgen maakte over  haar  gezondheid en daarom naar de  dokter  ging. Haar grote  verantwoordelijkheden leidden tot  andere, minder  duidelijke angsten, die  ook  haar aandacht vroegen. Ze was bang dat  ze haar baan zou kwijtraken, bang dat haar kinderen iets zou overkomen, bang dat ze geen goede moeder was  en – gaf  ze later toe  –  bang om haar  arts  teleur te  stellen als ze haar advies  niet zou  opvolgen. Sterker  nog,  toen  een arts  haar ooit had  aangeraden om  een aantal  keren per week  aan lichaamsbeweging te doen, was haar angst om haar teleur  te  stellen  zo groot dat ze samen  met alle  angst  die ze  al  had, het uiteindelijk niet  meer kon opbrengen welke lichaamsbeweging dan  ook te doen.  En door  de schaamte dat ze  het niet voor  elkaar  had  gekregen haar  raad op te volgen, ging ze niet  meer  naar een dokter. Ze keek alleen nog televisie en  at  veel junkfood.

Misschien heb  je dit fenomeen ervaren als testangst. Hoe belangrijker je de test  vindt  en hoe meer er van de  uitkomst afhangt, hoe  groter je angst zal zijn. En daardoor vind je  het  moeilijk je te concentreren. Een antwoord  dat  je de  nacht tevoren nog had, lijkt de volgende  dag uit  je geheugen  te zijn gewist.
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Sommige gelukkige mensen  kunnen hun angst omleiden  door hem  in  een andere emotie om  te zetten: opwinding. Hoe groter  de uitdaging  is, hoe opgewondener,  productiever  en  gedrevener ze worden. Je kent vast wel zulke  mensen. Ze komen tot leven  als ze  een  uitdaging hebben. Maar voor de rest van  ons geldt dat een belangrijk doel angst oproept.  Net als  bij  onze voorouders in  de savanne beperken de  hersenen de cortex, zodat  we op de vlucht slaan voor de leeuw  – maar nu  is die leeuw  een  stukje papier dat examen heet, het doel om  af te  vallen, een  partner te vinden of  winst te maken  met je  bedrijf. Creativiteit en doelgericht handelen  worden onderdrukt  juist als we ze  het hardst nodig hebben!

De kleine Kaizen-stappen zijn  een soort heimelijke oplossing  voor deze herseneigenschap.  In  plaats van jaren therapie om te begrijpen  waarom je bang bent  om er goed uit te zien of je professionele doelen  te bereiken,  kun  je Kaizen gebruiken om deze angsten om te leiden of het hoofd  te bieden.  Kleine, makkelijk te bereiken  doelen – zoals één paperclip opbergen van je overvolle bureau  – stellen je in staat op  je  tenen langs  de amygdala te sluipen, zodat die  niet wakker wordt  en  dus geen alarm slaat. Naarmate je kleine stappen blijft zetten en de  cortex begint te werken,  beginnen je  hersenen ‘software’ te ontwikkelen  voor de  verandering die je wilt aanbrengen. Dit gebeurt door daadwerkelijk nieuwe zenuwpaden te leggen  en nieuwe gewoonten  aan  te nemen. Al snel zul je je minder tegen  verandering gaan verzetten. Liet je je ooit afschrikken door verandering, nu leidt je nieuwe mentale software je  naar  je uiteindelijke doel met  een snelheid waarover je je zult verbazen. Dat gebeurde er  precies  bij Julie. Na  enkele weken zo nu en  dan lichaamsbeweging, verbaasde ze  zich erover dat ze  de oefeningen deed  en zelfs wanneer het  niet hoefde. Die eerste kleine stappen hadden het  neurale netwerk om van de verandering te genieten opgezet.

Kaizen helpt je de angst voor verandering op een andere  manier  te  overwinnen. Als  je bang bent, zijn  de  hersenen geprogrammeerd  om  te vluchten of aan  te  vallen  –  niet  altijd de meest praktische opties. Als je altijd al liedjesschrijver hebt willen worden, zul je je  doel niet  bereiken als je  uit angst of door  een blokkade  niet achter de piano gaat zitten maar de hele avond televisiekijkt. Kleine  doelen  (bijvoorbeeld drie noten opschrijven) vervullen de behoefte van je  hersenen  om iets te  doen  en de angst zal  afnemen. Als  de alarmboodschap is  weggeëbd, krijg je weer toegang tot de cortex  en komt je creativiteit weer op gang.



Hoe  kleine stappen  grote sprongen worden

Je  hersenen zijn  geprogrammeerd  om zich tegen verandering te verzetten. Maar met  kleine stappen kun je het  zenuwstelsel opnieuw  bedraden, zodat het  volgende gebeurt:


	‘weekt  je los’ van een creatieve blokkade;

	leidt de vecht-of-vluchtreactie  om;

	creëert nieuwe verbindingen tussen neuronen zodat de  hersenen enthousiast het proces van verandering overnemen en  je snel je doel bereikt.



Stress… of angst?

De  moderne medische benaming voor het  gevoel bij  een nieuwe  uitdaging of een  belangrijk doel  is stress, bij de oudere generaties bekend als  angst.  Zelfs nu  merk ik dat de  succesvolste mensen zich niet door dit  woord laten afschrikken. In plaats van te spreken in  termen als bezorgdheid,  stress of nervositeit, praten zij openlijk  over hun angst voor  hun verantwoordelijkheden en uitdagingen.

Jack Welch,  oud-president-directeur  van General Electric, zei: ‘Iedereen  die  een  leidinggevende  functie heeft, gaat ’s avonds naar huis en worstelt met dezelfde  angst: ben ik degene die  dit bedrijf ten  onder  laat gaan?’ Chuck Jones, de schepper  van Pepe le Pew en Wile E. Coyote, benadrukt  dat ‘angst een  belangrijke  factor is in elke  creatieve  baan’. En de astronaut  Sally Ride  is niet bang om  over  angst te praten: ‘Elk avontuur,  vooral in een nieuwe omgeving, is beangstigend.’

Ik  keek ervan op dat  veel opmerkelijke  mensen de voorkeur gaven aan het woord angst en  niet aan  stress of bezorgdheid. Op  een dag  vond ik het antwoord, toen ik op  de medische faculteit  artsen die daar getraind werden aan het  observeren was. Ik volgde  opnieuw een van de artsen in onze huisartsenpraktijk in haar dagelijkse werkzaamheden.  Ze  ontving kinderen en  volwassenen met een heleboel verschillende kwaaltjes. Het viel me op dat wanneer volwassenen bij de dokter kwamen,  ze voor hun emotionele pijn  eerder  woorden gebruikten als stress,  bezorgdheid, depressie, nerveus en gespannen  zijn. Maar als  ik kinderen hun  gevoelens  hoorde uitdrukken,  hadden zij het  vaker over bang, verdrietig of angstig.

Ik  kwam  tot de conclusie dat de  reden voor het verschil in woordkeuze  minder te maken  had  met de symptomen en meer met  verwachtingen. De kinderen gingen ervan  uit  dat hun gevoelens normaal waren.  Kinderen  weten dat ze in een wereld leven  die  ze niet in de hand hebben.  Ze  hebben niets te zeggen over het feit dat  hun ouders  in een goede of  slechte bui  zijn  of hun leraren aardig of gemeen. Ze begrijpen dat angst  een deel van hun leven is.

Ik  geloof dat  volwassenen denken dat  als  ze maar goed  leven, ze de gebeurtenissen om  hen heen beheersen.  Als  angst  om  de hoek komt kijken, lijkt  alles  verkeerd  – dus volwassenen gebruiken liever woorden die te maken hebben met psychiatrische ziektes.  Angst wordt een  stoornis, iets dat  je in  een doosje stopt voorzien van een  keurig etiket met stress  of bezorgdheid  erop.

Deze benadering van angst is weinig vruchtbaar. Als je verwacht dat een goed geleid leven altijd ordelijk  moet zijn, vraag je om paniek en mislukking.  Als je ervan  uitgaat dat een nieuwe baan,  een goede gezondheid of een relatie makkelijk behoort  te  zijn,  zul je  je  telkens als angst  de kop opsteekt kwaad en  verward voelen  – en doe je er alles aan om  dit gevoel kwijt te raken. We zijn  ons misschien niet eens bewust van de overdreven, wanhopige  maatregelen die  we  treffen om van  angst af te  komen. Dit vaak  voorkomende,  maar averechts werkende  fenomeen komt  ter  sprake in een bekende  grap: een dronken man zoekt op straat op zijn  handen  en knieën naar zijn sleutels in het  licht van een lantaarnpaal. Een agent  ziet  dit  en vraagt: ‘Wat bent u aan  het doen?’ De  man antwoordt wazig: ‘Ik zoek  mijn  sleutels.’  De agent vraagt verder: ‘Waar heeft u  ze  dan laten vallen?’  De  dronken  man wijst naar het  einde van de straat en zegt: ‘Daar  ergens.’  De agent krabt  op  zijn hoofd en  zegt:  ‘Als  je  ze daar bent kwijtgeraakt, waarom  zoekt u ze dan hier?’ En  de  man antwoordt: ‘Omdat ik hier meer licht heb.’

Als  het leven eng en moeilijk  wordt, neigen  we naar  oplossingen te zoeken op plaatsen waar  dat makkelijk  of  op zijn  minst bekend is, niet op donkere, ongemakkelijke plaatsen waar de  echte  oplossingen kunnen  liggen.  Dus de vrijgezel die bang  is voor intimiteit,  verandert  misschien  van baan of  woonplaats om aan  zijn reeds mooie  carrière  te werken en  niet  snel in het donkere gat dichtbij huis springen, waar hij misschien wel  intimiteit zal ervaren. Mensen  die niet  goed voor  zichzelf zorgen of een slecht huwelijk negeren, kopen misschien een nieuw of  een  tweede huis en  richten  zich daarop.  Mensen met  weinig zelfvertrouwen zoeken  wellicht hun toevlucht bij plastische chirurgie, een streng dieet of een  lichaamsbewegingregime en focussen dan op  calorieën en voedsel in  plaats van  naar zichzelf en hun zelfkritiek  te kijken.


‘Angst  is een  onbetaalbare opleiding.’

— LANCE ARMSTRONG



Maar als je angst verwacht, kun je hem  op een  barmhartige  manier benaderen. Het helpt als je onthoudt dat wanneer we willen veranderen  rationele  gedachten niet altijd  tot acties leiden  en angst in de meest  vreemde situaties  tevoorschijn kan  komen.  Laten  we zeggen dat je al een paar weken  te laat op je werk bent  gekomen.  Op een ochtend  word je wakker  en heb je een heel rationeel voornemen: vandaag kom je eindelijk  eens  op tijd. Maar het is mogelijk  dat angsten  waarvan je je  niet eens bewust bent –  misschien een bazige collega – je hersenen  op een  bepaald spoor zetten, waardoor je nog een telefoontje pleegt of  nog een  was  draait voordat je  vertrekt.  Op deze  manier  kan angst onbewust je  beste intenties saboteren.

Ga  je  door  deze blokkades bij  verandering  niet schuldig  of  gefrustreerd voelen, zodat  je je pogingen voor verbetering  opgeeft. Innerlijke strijd is  menselijk; als mensen makkelijk grip op hun  acties zouden hebben, waren we een  veel zachtaardiger ras en  zagen  de krantenvoorpagina’s er heel anders  uit. Onthoud in moeilijke tijden dat angst  een  geschenk is  voor het menselijk  lichaam,  zodat we voorbereid  zijn op een uitdaging. Hoe meer we om iets  geven, hoe meer we dromen,  hoe sterker de angst  zal  zijn. Als we zo  over angst denken, kunnen  we ervoor zorgen  dat we minder  verontrust  zijn. Als we  in rumoerige  tijden begrijpen dat angst  normaal is en een natuurlijk  teken  van ambitie, blijven we  hoopvol  en optimistisch –  eigenschappen  die  onze  wilskracht versterken om de kleine  stappen te  zetten die nodig zijn om de angst kwijt te raken.  In plaats van kwaad op onszelf te worden omdat we  weer te  laat zijn of tot de  trieste  conclusie  te komen dat we gewoon niet op tijd op ons werk  kunnen  verschijnen, kunnen  we de angst en zijn invloed op ons  voorzichtig erkennen. Vervolgens kunnen we dan rustig en behoedzaam  een kleine stap zetten om ons bijvoorbeeld alleen  maar voor te stellen dat we een plezierig gesprek met  die lastige collega  hebben.  Uiteindelijk zullen deze kleine stappen voor nieuwe gewoonten in onze  hersenen zorgen. In  de volgende  hoofdstukken  vertel ik je in detail over  de kleine stappen van Kaizen. Met deze stappen kun je angst onder  ogen  gaan zien en misschien wel  omzetten in verandering.




HOOFDSTUK TWEE

Stel eenvoudige  vragen

Eenvoudige  vragen scheppen  een mentale  omgeving  die  ongegeneerde creativiteit  en  speelsheid  verwelkomt. Als je anderen  simpele  vragen stelt, kun je die creatieve kracht kanaliseren in  de richting van  groepsdoelen. Door  jezelf eenvoudige  vragen te stellen, leg je de  basis van  een persoonlijk Kaizen-programma voor verandering.

Een van  de meest effectieve manieren om  je  hersenen te  ‘programmeren’,  is  de Kaizen-techniek van het stellen  van  eenvoudige vragen. Ik bracht dit idee  de  eerste keer in praktijk toen ik was  ingehuurd door een  productiebedrijf om  de managers  te  helpen bepaalde afdelingen beter te laten  presteren. Ik keek hoe  een chef –  laten we hem Patrick  noemen – een vergadering met zijn werknemers leidde. Patrick liep gespannen  heen  en weer voor  zijn personeel  en voeg  in een  waterval van woorden: ‘Wat  gaat ieder van jullie eraan doen om ons  bedrijf het beste te  maken?’ Deze vraag stelde  Patrick  iedere keer in officiële vergaderingen en  informelere bijeenkomsten.

Patrick  hoopte zo  zijn personeel een gevoel  van verantwoordelijkheid en  trots bij te brengen.  Hij dacht hun op deze wijze  mondig  te  maken om nieuwe producten en diensten te bedenken  en  veel kosten te besparen. Maar zijn optreden verlamde juist zijn medewerkers. Ze  voelden zich  zichtbaar  ongemakkelijk,  staarden naar  de vloer en schoven onrustig op hun stoel.  Ik zag bij een van hen zijn handen trillen –  of dit uit  angst of  kwaadheid  was, ik wist het  niet. Later  hoorde ik werknemers tegen elkaar klagen: ‘Wat verwacht Patrick van ons? Waarom moeten wij nieuwe  ideeën aandragen? Dat is zijn taak! We hebben  al  genoeg te doen!’ De paar  ideeën die Patrick ontving  – neem meer  mensen aan om  al  het werk te doen, vervang onze  verouderde  machines door  nieuwe apparaten –  waren  duur, onpraktisch en eigenlijk vermomde klachten. Drie maanden  na Patricks eerste dringende oproep voor verbetering, nam het ziekteverzuim  met 23 procent  toe.

Ik  zei tegen Patrick dat ik het  eens was  met zijn basisstrategie om zijn werknemers om nieuwe ideeën te  vragen. In de Japanse  zakenwereld  is het een basisprincipe van de Kaizen-methode: iedere medewerker  aanmoedigen alert te  blijven voor het bedrijf,  een aanpak die  veel voordelige en kostenbesparende  ideeën  en zeer betrokken, productieve  werknemers genereert. Echter, de Kaizen-methode werkt niet door bezeten  aansporingen om een omslag in  het bedrijf te  bereiken, maar door verzoeken die veel simpeler en  minder omvangrijk zijn. Ik stelde Patrick voor op lagere toon te  spreken en zijn zinnen anders te formuleren. In  de  volgende vergadering sprak hij rustiger  en vroeg elke werknemer: ‘Kun  je  een  kleine  stap bedenken waardoor ons proces of  product kan verbeteren?’ Tot zijn verbazing waren alle  ogen op hem gericht;  terwijl  de medewerkers zijn wat  andere  vraag overpeinsden,  gingen  ze rechter op zitten  en aan de  discussie  deelnemen.

Zowel de kwaliteit als de kwantiteit  van de reacties  verbeterde aanzienlijk. Eén medewerker reageerde onmiddellijk.  Hij had gezien  dat reststukken  metaal aan  het eind van de  dag  werden weggegooid en vroeg zich af of het bedrijf  iemand  kon vinden die dit metaal  wilde kopen. (Het  bedrijf ging  inderdaad  de reststukken metaal verkopen.) Een  andere man had  gemerkt dat  de meeste fouten  bij machinaal aangedreven werktuigen gemaakt werden  door nieuwe werknemers die zo’n zes maanden bij  het bedrijf werkten. Hij wilde  elke nieuwe  werknemer wel  vrijwillig twee uur trainen om  zo geld en tijd te besparen. (Door  de training werden beide  doelen bereikt.) Een derde suggestie  was dat werknemers in  de  eerste vijf minuten van de maandelijkse vergadering publiekelijk degenen zouden bedanken die  buitengewoon behulpzaam voor hen waren geweest. Dit idee werd direct  uitgevoerd  en was zo in trek dat het zich verspreidde naar de  winkelvloer, waar het personeel elkaar complimentjes ging geven en niet tot  de vergadering  wachtte.

Al  snel steeg  het moreel en ook  de efficiëntie. Werknemers waren  niet alleen tevreden  over het verwezenlijken  van hun eigen suggesties en het verbeteren van  hun dagelijkse werkzaamheden, ze voelden  ook het  plezier van betrokken  en actief te werken.  En het ziekteverzuim was snel weer op  het normale  niveau.

Wat  was hier  gebeurd?


‘Wat  ons  leven  vormgeeft  zijn de vragen  die  we stellen, weigeren te stellen of nooit  aan  denken om ze te stellen.’

— SAM  KEEN



Je hersenen houden  van vragen

Doe dit experiment. Morgen op  je werk of waar je je tijd  doorbrengt vraag je een vriendin of collega  naar  de kleur van  de auto  die naast  de hare geparkeerd staat. Zij zal je waarschijnlijk  vreemd aankijken en  dan toegeven dat  zij  het niet  weet. Herhaal de vraag de volgende dag en de dag  erna. Op de vierde of vijfde dag  heeft je vriendin geen keus  meer:  als zij de parkeerplaats oprijdt, zullen  haar hersenen haar eraan herinneren dat die vreemde figuur (jij) haar die  rare vraag gaat  stellen en zij gedwongen is  het antwoord  in haar kortetermijngeheugen op te  slaan. Dit gedrag heb je  gedeeltelijk aan de hippocampus te danken, die  in het zoogdierdeel van  de hersenen ligt en bepaalt welke informatie wordt opgeslagen en wat moet worden  onthouden.  Het belangrijkste criterium voor de hippocampus van informatieopslag  is herhaling,  dus  als je je  vraag telkens opnieuw stelt, hebben de  hersenen geen andere keus dan erop te gaan letten en  antwoorden te  bedenken.

Vragen  (‘Welke  kleur  heeft de auto die naast de jouwe staat  geparkeerd?’) blijken meer op te  leveren en nuttiger voor het  vormgeven van ideeën en  oplossingen dan bevelen (‘Zeg  me de  kleur van  de auto  die naast de  jouwe staat geparkeerd.’)  Resultaten bij  mijn patiënten en  bedrijfscliënten  suggereren dat vragen  gewoon beter  zijn om de  hersenen  aan te  sporen.  Je hersenen  willen spelen! Een vraag maakt de hersenen wakker  en moedigt ze aan. Je hersenen houden ervan als er vragen worden gesteld,  zelfs  belachelijke of rare. Als je in een vliegtuig  zit, kijk  dan eens naar  wat  de mensen om je heen doen. Ik durf te wedden dat er veel mensen aan het kruiswoordpuzzelen zijn. Kruiswoordpuzzels, eigenlijk een reeks  vragen, zijn  verleidelijk voor hersenen die bang zijn zich  op een lange vlucht  te vervelen. Of merk het onoplettende kind op bij schoolmeesterachtige  uitspraken (‘Dit is  een hondje.’) in  vergelijking  met  zijn  grote ogen  wanneer je een  vraag stelt, zelfs als jij dat doet (‘Wat is dit? Dit is een  hondje.’). Ouders weten  intuïtief  hoe ze  vragen moeten stellen,  vervolgens te beantwoorden, ze nog  een keer moeten stellen  en  dan kijken of het kind ze heeft onthouden.  Zij begrijpen  dat de hersenen van  vragen houden.

Steeds  weer zag ik  enorme  verschillende  effecten  tussen het  stellen van vragen  en het geven van bevelen – en niet alleen op vergaderingen, maar ook in persoonlijke en zelfs medische situaties. We zijn  er bijvoorbeeld zo aan gewend instructies  voor  het verbeteren van onze  gezondheid te  krijgen,  dat we die  zelfs in onze slaap kunnen herhalen: eet vijf porties fruit  en groenten  per dag,  minder het gebruik van verzadigde en transvetten,  doe regelmatig aan sport, drink genoeg  water enzovoort. Toch slagen  deze herhaalde bevelen er niet in ons ernaar te laten  handelen, wat blijkt uit de nationale statistieken van overgewicht,  hartziekten en diabetes.

Ik  heb gemerkt  dat patiënten in mijn familiepraktijk veel meer succes hebben in  het naleven van gezondheidsrichtlijnen  wanneer  ik hun zeg Kaizen-vragen aan henzelf te stellen:


	Als gezondheid mijn eerste prioriteit is, wat  wil ik vandaag  dan  anders doen?

	Op welke manier  kan  ik mezelf eraan herinneren dat  ik meer water moet  drinken?

	Hoe  kan ik  dagelijks een paar minuten tijd overhouden  om oefeningen te doen?



Nadat ze  hun hersenen enkele dagen op deze vragen laten  kauwen, komen patiënten die volhielden  dat ze  geen tijd voor hun gezondheid  hadden met creatieve  oplossingen om  gezonde gewoonten in  hun dagelijks werk te integreren. Eén patiënte legde voortaan een  fles met water in haar auto; ook  als hij leeg  was, herinnerde hij haar eraan  om meer water te drinken – en dat  deed ze ook. En een  vrouw met  een moeilijk reisschema om  een dieet  te  volgen, besloot in restaurants de maaltijden  te  bestellen die ze altijd nam maar vroeg aan de  ober de helft ervan in een  bakje te  doen.  Op die manier zag  ze  die andere helft niet eens.  Een derde vrouw, die  vond dat  een positievere houding gezonder  voor haar  zou zijn,  kwam  op de  gedachte om Handels uitbundige ‘Halleluja’ te beluisteren onder het tandenpoetsen ’s ochtends.

Deze  drie  vrouwen gaven  aan dat ze betere keuzes  in  voedsel maakten  en de tijd namen om  van de  maaltijd te genieten,  alleen omdat de juiste  – en herhaalde  – vraag hun bewuster had gemaakt van  hun gezondheid. Blij met de  creatieve antwoorden die ze hadden gevonden en gemotiveerd door henzelf in plaats  van een doktersbevel,  gingen  ze al snel enthousiast op zoek naar andere maatregelen om hun welzijn te verbeteren. Toegegeven, ze besteedden natuurlijk nog  niet  voldoende tijd aan oefeningen of aten nog  niet volgens  alle voedingsrichtlijnen, maar deze  vrouwen waren  wel op  weg naar succes.  (In het hoofdstuk ‘Voer  simpele  acties  uit’ laat ik zien hoe  simpele  acties –  zoals  een fles met water  in  je  auto  leggen – je helpen doelen te bereiken die  in eerste  instantie onmogelijk leken. Voor  nu is het  genoeg om  het nut van  eenvoudige vragen te begrijpen.)

Angst omleiden

Je hersenen houden  van vragen  en  zullen die niet afwijzen… tenzij een vraag zo groot is dat  hij angst  oproept. Vragen  als ‘Hoe word ik  slank (of rijk)  voor het eind van  het jaar?’ of  ‘Welk  nieuw  product  gaat het bedrijf een  miljoen  euro meer opleveren?’  zijn ongelooflijk groot en angstaanjagend. Net  als Patricks vragen aan zijn medewerkers, genereren  ze bij iedereen angst.  In plaats van een speels antwoord,  onderdrukken onze hersenen  creativiteit en beletten de toegang tot de cortex (het  denkdeel in  de hersenen) wanneer  we die juist het  hardst nodig hebben.  Een van de sterke  vermogens van  de hersenen  –  alles uit zelfbescherming afsluiten in gevaarlijke situaties – wordt nu een  handicap.

Door het stellen van korte, subtiele vragen wordt  onze vecht-of-vluchtreactie niet gestimuleerd. Kaizen-vragen als ‘Wat is de  kleinste stap die ik kan zetten om efficiënter te worden?’, ‘Wat kan ik dagelijks in vijf minuten doen om mijn creditcardschuld te verlagen?’ of ‘Hoe kan ik informatie vinden over cursussen  volwasseneneducatie in mijn  stad?’ stellen ons in staat onze angsten  om te leiden. Ze  zorgen ervoor dat  de hersenen  zich richten  op het oplossen van  problemen en uiteindelijk  actie. Stel een vraag vaak genoeg en je  zult zien dat je  hersenen  die vraag  opslaan,  bekijken en  uiteindelijk enkele interessante en nuttige antwoorden bedenken.

Hoewel de creativiteitsmechanismen  – de  manier waarop de hersenen een nieuwe gedachte  produceren  – een van de weinig onderzochte grensgebieden  in de  wetenschap blijven, heb ik tientallen  jaren  ervaring  in  het mensen helpen van hun beperking en gelijkvormigheid af te  komen en meer met hun  creativiteit te doen. Ik  geloof dat,  als  je vaak dezelfde vraag stelt en  geduldig wacht  op een antwoord, de  cortex wordt gemobiliseerd.  Een  vraag eist  niets, is  niet eng.  Hij is leuk. Dus wanneer je eenvoudige vragen stelt, zal je amygdala (waar  de vecht-of-vluchtreactie plaatsvindt)  in slaaptoestand blijven en de  cortex, altijd hongerig naar plezier, wakker worden en alert zijn. Hij verwerkt de vraag en geeft op zijn  eigen,  wonderbaarlijke  manier antwoord als hij  klaar is… en  dat kan zijn als we onder de douche  staan, autorijden of de afwas doen. Albert  Einstein vroeg  ooit: ‘Waarom krijg  ik mijn  beste ideeën  als ik me ’s ochtends aan het scheren ben?’ Ik vraag me af of hij zichzelf eenvoudige vragen heeft gesteld – in hoeverre  vragen  over het  universum dan eenvoudig kunnen  zijn – in de dagen, weken of  maanden voordat hij  die beste ideeën kreeg.



Sssssst… maak de  amygdala  niet  wakker!

Maak je vraag eenvoudig en de kans dat de  amygdala  wakker  wordt en slopende  angst oproept, wordt  kleiner. Als er nauwelijks  angst is, kunnen de hersenen  de vragen opnemen en  vervolgens in  hun eigen tempo antwoorden geven.

Eenvoudige vragen en creativiteit

Als  je ooit met een groot creatief project bent bezig geweest als het schrijven  van een toespraak,  dan  weet je hoe  afschrikwekkend die taak is. Je propt je printer vol papier,  neemt  een kop koffie, start je  tekstverwerkingsprogramma  en  vraagt  jezelf: ‘Welke openingszin zal het  publiek aanspreken? of ‘Hoe kan ik honderd sceptische  medewerkers van mijn nieuwe plannen  overtuigen? En dan staar je  naar het lege scherm,  je krijgt een droge  mond, je hebt de  kriebels, je ingewanden  gaan opspelen.

Ook al ben  je je  er  niet van  bewust, je vecht-of-vluchtreactie komt in actie; het  gevoel dat je  misschien writer’s block noemt, is  eigenlijk  angst.  De vraag die  je aan jezelf hebt gesteld is te groot  en angstwekkend. Je hebt je amygdala gewekt en  je cortex heeft zichzelf uitgeschakeld.

Michael Ondaatje, auteur van The  English Patient,  stelt eenvoudige vragen als hij  aan  een  roman  bezig  is. ‘Ik  heb geen grote ideeën  in mijn  hoofd,’  zegt hij (een  uitspraak die ook  andere grote  schrijvers hebben gedaan). En hij  begint  niet met een onmogelijk  grote vraag als ‘Welk karakter zal de lezers fascineren?’ Nee, hij neemt  een  paar voorvallen  – ‘zoals  [een] vliegtuigongeluk  of  een  patiënt die  ’s nachts met een verpleegster praat’  –  en  stelt zichzelf enkele simpele  vragen. Bijvoorbeeld: ‘Wie is die man in het  vliegtuig? Waarom is hij  daar? Waarom stort zijn vliegtuig neer? Welk jaar is het?’ Over de antwoorden op  eenvoudige vragen zegt  hij: ‘Die  kleine  fragmenten, mozaïekstukjes,  alles bij elkaar laten ze je de achtergrond van deze figuren zien en  je begint een verleden  te  verzinnen.’ De  antwoorden op zijn simpele vragen brengen hem uiteindelijk complete,  realistische karakters  en  prijswinnende  romans.

Zelfs als je  geen romanschrijver bent, kunnen eenvoudige vragen je helpen de angsten te kalmeren die de creativiteit op  een ander gebied  verpletteren.  Stel je voor  hoe bijvoorbeeld de magnetron is ontstaan. Perry Spencer  zat niet thuis  op een  stoel  met zijn  vingers op tafel  te  trommelen en op  zijn voorhoofd te kloppen, denkend: ‘Hoe, hoe, hoe kan ik een apparaat uitvinden dat in  alle  keukens ter wereld een revolutie teweeg zal brengen?’ Spencer, een  ingenieur op Raytheon,  liet tijdens  zijn  werk een  chocoladereep te  dicht bij een  of ander  radarapparaat  liggen. De reep  smolt  en hij vroeg zich af: ‘Waarom  heeft radar dit effect op  voedsel?’ Deze simpele vraag leidde tot antwoorden die  weer leidden tot  andere eenvoudige vragen en de  antwoorden veranderden  uiteindelijk hoe jij en ik koken.



Kaizen-tip

Je wilt iets creatiefs  doen: een verhaal of een liedje schrijven, een schilderij maken, je  perfecte carrière dromen of een geweldige oplossing bedenken voor  een  probleem op kantoor. Maar je hebt geen idee waar je  moet beginnen.  Je hoofd blijft leeg.

Op zulke  momenten kan Kaizen je helpen  je inspiratiekrachten te  bundelen.  Hoewel je je hersenen  niet  kunt  forceren op  commando  creatieve ideeën op te hoesten,  kun je ze wel programmeren een  vindingrijk  proces op  te  starten door  jezelf simpele vragen  te stellen. Hier  zijn  enkele van de meest populaire vragen die mijn cliënten gebruiken voor creativiteit. Aarzel niet er zelf ook  een paar  te  bedenken.  Welke vraag  je ook  gebruikt, je  uitdaging is deze vraag subtiel en geduldig  te stellen. Als je hard of  haastig spreekt, houdt angst het creatieve  proces tegen.


	Wat wil ik met mijn boek, gedicht, lied of schilderij aan  de wereld  bijdragen?

	Wie  kan  ik  om hulp of  inspiratie  vragen?

	Wat is er bijzonder aan mijn creatieve proces/talenten/team?

	Welk werk zou mij enthousiast  maken en tevredenstellen?



Onthoud: als je  de vraag na een  paar dagen  of weken  herhaalt – of hoelang er  voor nodig  is  – zal  de  hippocampus (het deel  van  de hersenen waarin informatie  wordt opgeslagen)  geen andere  keus hebben dan het aan te spreken.  De hersenen zullen  je vervolgens op hun eigen manier, in hun eigen tempo, antwoorden gaan geven.

Eenvoudige vragen om gecompliceerde angsten onschadelijk te maken

Een voorbeeld  van  eenvoudige  vragen toepassen,  komt van  een vrouw die  ik Grace zal noemen. Ze was een bekwame, intelligente vrouw met haar eigen bedrijf, maar was teleurgesteld dat ze geen langdurige relatie kon onderhouden.

Terwijl  ik  naar  Grace  luisterde, vroeg ik  me af  of  angst misschien een  belemmering was  voor deze doorgaans zo  zelfverzekerde  vrouw. Angst,  hebben  we gezien, is  vaak de reden waarom mensen niet krijgen wat ze willen. Angsten lijken zich in  twee categorieën te verdelen:  de angst het niet waard te zijn (Ik verdien  het  niet) en  de angst om controle te  verliezen (Wat  nou als ik hem leuk vind en  hij  gaat weg?).  Toen ik Grace vroeg me over de mannen in haar verleden  te vertellen, klaagde ze  dat ze soms een of twee afspraakjes  had  met  mannen die  geïnteresseerd  leken  in een  langdurige relatie, maar er altijd een of  ander obstakel  was: ze hadden een kind uit  een  vorig huwelijk; hun baanniveau verschilde te  veel van het hare; ze hielden niet  van  dansen.  Ze leek  veel meer tijd  te besteden aan  mannen die rijk, machtig en spannend waren – en onbereikbaar;  die hadden  geen interesse in  persoonlijke  gesprekken of een langdurige relatie, waarnaar Grace op zoek  was. Waarom wees Grace  mannen met relatief  kleine ‘gebreken’  af ten  faveure van mannen die duidelijk niet  wilden trouwen?

Ik gebruikte een van mijn  lievelingsoefeningen om aan te  tonen dat het bij in  Grace inderdaad  om angst ging.  Ik vroeg haar zich voor te stellen dat er een tijdmachine  buiten mijn kantoor stond  die haar in een  van haar ouders’ lichamen kon verplaatsen. Ik  vroeg  haar  of ze haar vader of  moeder  wilde zijn.  Grace’ antwoord was een klassiek teken van problemen.  ‘Ik  wil geen van beiden  zijn,’  zei ze zonder twijfel. ‘Is er geen derde keuze?’  Toen we aan het  praten waren, werd  duidelijk dat haar moeder  – Grace’ vertrouweling van  wie  ze  erg veel hield – anders  was als haar man  thuis was. De kleine Grace  vond dat haar  moeder  in elkaar kromp in het bijzijn van  haar  man, ze  werd bang en volgzaam.  Grace herinnerde zich  dat  ze zich  voornam dat ze niemand ooit de baas over haar zou  laten spelen, zoals  haar vader dat bij  haar moeder  deed. En haar enige manier  om  dit te  bereiken was met onbereikbare,  rijke  mannen omgaan  van wie ze onmogelijk afhankelijk kon worden.

Grace had tot nu toe  nooit het verband gelegd  tussen  wat haar rationele hersenen wilden  (een liefdevolle  relatie) en de plechtige belofte die  ze  als  kind  had  gedaan  (nooit  de controle verliezen, wat liefde en verbintenis blijkbaar van iemand eisen).  Ze begon in  te zien dat haar probleem  ingewikkelder  was dan  ze had gedacht en  ze meer last had  van angst dan ze wilde toegeven.  We waren het  erover eens dat het goed voor haar zou zijn als  ze  in  therapie zou gaan om haar  kindertijd te bespreken,  maar het allerliefste  wilde Grace een romantische  relatie  met  iemand met wie ze deze persoonlijke dingen kon delen. Om dat mogelijk  te  maken,  legde  ik haar uit, moesten we eerst kleine stappen zetten om  haar haar angsten te laten overwinnen.  Grote stappen zouden te angstig zijn en konden een averechtse uitwerking hebben. Als zakenvrouw was  Grace geïntrigeerd door  het  idee dat kleine stappen tot verbetering zouden leiden en ze zou mijn suggesties opvolgen, zelfs als ze belachelijk  oppervlakkig zouden klinken.

Ik vroeg Grace  haar  volmaakte  baan  te omschrijven en wat  ze over drie  jaar met haar  carrière  wilde doen.  Ze gaf onmiddellijk  een volledige beschrijving  van  haar doelen en dromen en hoe ze die kon  bereiken. Toen vroeg ik haar een ideale  man te beschrijven en hoe een perfecte dag met  hem eruit zou zien. Dat kon ze niet! Haar  angsten om los  te laten en zichzelf kwetsbaar op te stellen  waren zo  overweldigend,  dat ze zich  niet eens een mooie dag  met een man die  echt van haar hield  kon  voorstellen.

En dus begonnen we ermee dat  Grace zichzelf eenvoudige  niet-bedreigende vragen ging stellen die haar konden  helpen zich aangetrokken  te voelen tot een goede man  – door haar  krachtige, angstige  reacties om te leiden. Om te beginnen moest  ze  twee keer per dag vragen: ‘Hoe ziet mijn ideale partner eruit?  Dit was aanvankelijk erg moeilijk voor Grace – tot haar grote verbazing – en  ze moest veel oefenen om überhaupt antwoorden  te  kunnen geven. Hierna vroeg  ik haar om  één keer per dag op mijn voicemail  een  antwoord  op  een andere vraag  in te spreken: ‘Welk  klein en liefdevol gebaar zou je nu van een partner willen  zien?’

Dit  is een makkelijke vraag voor mensen die  in  een  gezin zijn opgegroeid met  ouders met een goed huwelijk en  waar men respect voor elkaar had, maar voor Grace was hij een uitdaging. Ik wilde  Grace de  kracht van het dagdromen  over mannen bijbrengen, zodat ze gezonde verlangens kon ontwikkelen. Opnieuw  stelde ze zichzelf de vraag, totdat haar hersenen op volle toeren aan de antwoorden gingen  werken. Ze ontdekte  onder meer dat ze iemand wilde die vond dat ze mooi  was en dat ook zou zeggen, die  het  fijn zou vinden samen met haar thuis  kerst  te vieren en  die niet of weinig dronk.  Terwijl haar  hersenen zich aanpasten aan het spel, werden de antwoorden  gedetailleerder.  Ze  kon vertellen welke  goedkeuring en complimentjes ze wilde – over haar uiterlijk of  prestaties – en wanneer  ze  die  wilde. Ze  werd  er zich  van  bewust wanneer ze wilde dat deze ideale man naar  haar luisterde en wanneer ze afleiding van haar  huidige problemen  wenste.

Terwijl ze zich een  betere relatie  voorstelde  en haar verlangens  onderzocht, formuleerde ze echter ook bepaalde voornemens voor haar eigen wensen. We  waren het erover eens  dat ze nu kleine stappen kon gaan zetten  die haar kans op het ontmoeten  van een man zouden vergroten. In  plaats van alleen in haar kantoor te eten, zou ze lunchen in het  bedrijfsrestaurant  op haar werk. Ze zou niet flirten of proberen naast een aantrekkelijke man  te gaan  zitten; ze zou zichzelf  alleen  ‘in gevaar  brengen’.  Tegelijkertijd vroeg ik haar na te denken over de vraag:  ‘Als ik 100  procent zeker was dat mijn prins op het witte paard binnen een maand zou verschijnen, wat zou  ik  vandaag dan anders doen?’ Grace had een goede fysieke gezondheid altijd  erg belangrijk gevonden,  maar nu begon ze zich nog  zorgvuldiger te kleden  en verantwoordelijker te  eten. In zekere zin  was ze zich aan het voorbereiden op haar  ideale man. Een andere vraag hielp haar haar interesses te omschrijven en de veiligheid  van haar kantoor  en  flat achter zich te  laten: Stel dat  jouw ideale  man dezelfde interesses  heeft, waar wil  je hem dan  ontmoeten? Grace wilde hem  graag in het fitnesscentrum ontmoeten  (want daarmee  zou hij  aantonen dat  hij een goede gezondheid belangrijk vond), op een zakenbespreking  (omdat  ze een  man wilde die  haar ambities zou  delen) of  in  een kerk  (omdat ze  iemand  wilde met spirituele behoeften).

Een  halfjaar nadat ze met therapie was begonnen,  ontmoette Grace  een geweldige  man  in de kerk. Hij  gaf haar complimentjes, vond het  fijn  om te praten  en was er klaar  voor om zich te binden. Ze zijn nu vijf  jaar getrouwd en als ik de kerstkaarten moet geloven, gaat  het erg  goed  met  hen. Natuurlijk geeft het leven niet altijd  zo’n  mooie afloop, maar  telkens weer zie  ik dat eenvoudige vragen  de kansen op geluk aanzienlijk kunnen vergroten. In Grace’ geval stelden deze  simpele vragen  haar  in staat om haar angst om te leiden en  helder te  bepalen wat ze wilde, zodat ze  geluk zou herkennen.



Kaizen-tip

Sommige cliënten, onder wie Grace, gedijen wanneer ze de ‘opdracht’ krijgen  antwoorden  op eenvoudige vragen op mijn voicemail achter te  laten. Maar  niet iedereen heeft een therapeut  (en niet elke therapeut houdt van  veel voicemail-boodschappen). Dan kun je bijvoorbeeld  een vriend of familielid bellen. En als dat te eng  is,  kun je de antwoorden in  een  dagboek schrijven of  op  je eigen antwoordapparaat inspreken.

Negatieve vragen:  een giftig mentaal brouwsel

De kracht van vragen om ervaring  en gedrag  te formuleren,  is niet beperkt tot dynamische, productieve  toepassingen. Ontelbare keren heb ik  mijn cliënten zichzelf directe, harde vragen horen stellen. Misschien heb je jezelf ooit een van  de volgende vragen gesteld:


	Waarom  ben  ik zo’n ellendeling?

	Hoe heb ik zo stom kunnen zijn?

	Waarom  heeft  iedereen een  makkelijker leven dan ik?



Deze vragen hebben ook de kracht om de  hersenen aan te sporen door genadeloos alle  fouten en  gebreken  in het  middelpunt te plaatsen –  zowel  echte  als  verzonnen of overdreven  gebreken en fouten.  Ze veroorzaken weliswaar intellectuele energie, maar  die is op zwakheid en  tekortkomingen gericht.

Als  ik cliënten – vooral  degenen  met weinig zelfvertrouwen  – zichzelf op deze  manier hoor beschadigen, geef  ik  hun een andere Kaizen-techniek: één keer  per dag mijn voicemail inspreken met één  positieve gedachte over  zichzelf of  één positieve daad die  ze hebben uitgevoerd, hoe klein ook. Binnen  een  maand laten  de meeste  cliënten mij weten dat  de problemen  waarvoor ze in  therapie  gingen minder overweldigend lijken. En  ook traden ze  therapie positiever  tegemoet,  zien  haar als  een avontuurlijke reis waar moed en uithoudingsvermogen voor  nodig zijn  en niet als een noodzakelijkheid  omdat ze gebreken hadden die gerepareerd moesten  worden.



Kaizen-tip

Als je  de neiging hebt jezelf  met  negatieve  vragen te  bestoken (Waarom ben ik zo dik?), vraag  jezelf dan:  Noem één  ding dat ik vandaag prettig vind van mezelf. Stel deze vraag dagelijks, schrijf je antwoord in een dagboek of op een blaadje dat je op een speciale plek bewaart.

Eenvoudige vragen voor anderen

Ik  ben  eens met een  groep  medische studenten naar Los Angeles gereisd. Het is een waarheid als  een koe voor huisartsen dat pubers niet graag naar de dokter gaan, en  tot nu toe hebben  we  allemaal te maken gehad met koppige tieners  die slecht  communiceren.  Dit was vooral frustrerend  voor doktoren die  met hen  over  belangrijke gezondheidszaken  als drugsgebruik, seks en  roken  wilden praten en merkten  dat hun jonge patiënten helemaal niet  luisterden.  Zo zijn tieners nou eenmaal, daar  kun  je niets aan veranderen, dachten  we allemaal. Toen realiseerde ik me dat niemand deze kinderen  ook  maar had  gevraagd hoe we  die doktersbezoeken beter konden laten  verlopen.

Dus  gingen we  naar een omgeving  die voor hen  vertrouwder was dan voor ons – hun eigen klaslokalen. We vroegen studenten  wat  ze  wel  en niet leuk  vonden  aan  een doktersbezoek. Eén tiener stak haar hand op  en  zei dat als  ze naar de  dokter ging ze zich  het hele bezoek zorgen maakte  over de behandeling die ze zou  krijgen, of het nu een tetanusprik of iets anders onprettigs was. Ze stelde voor  dat  de artsen dit beter aan het  begin van het bezoek  konden doen,  zodat  de patiënt  zich daarna kon concentreren op de  vragen  en het  advies van de dokter.  Toen andere  kinderen instemmend  knikten,  besloten  we  deze suggestie uit  te voeren (en het heeft voorbeeldig gewerkt). De huisartsen waren verbaasd toen andere leerlingen  zeiden  dat  ze liever hun  ouders erbij hadden. De artsen waren  in  de veronderstelling dat tieners zich voor hun  ouders schaamden en hun jonge dokter  een geweldig  alternatief vonden. In een andere discussie stelde een  student voor dat artsen  hun telefoonnummer aan de tieners zelf  zouden geven,  zodat  ze hem dan rechtstreeks  konden bellen met persoonlijke vragen zonder tussenkomst van hun ouders.

Elke  huisarts in  de  groep wilde heel graag tieners helpen om gezonde, succesvolle volwassenen  te worden. Slechts enkelen  hadden zonder een  medische  context ervaring  met  kinderen  van  deze leeftijd. Hun bereidheid om  hen op school te ontmoeten en eenvoudige  vragen te stellen, is een van de basisprincipes van  Kaizen:  respect voor anderen, ook  al denken  we hun  gedrag en  antwoorden al te kennen.

Zo kun jij Kaizen-vragen ook gebruiken. Ik ken een schooldirectrice die haar secretaresse regelmatig vraagt haar  direct te melden  als  iemand met een  ontevreden of  ongelukkig gezicht haar kantoor  verlaat.  Dit zeer  gerespecteerde schoolhoofd weet  dat veel  mensen  – zowel  studenten als hun ouders –  zich kwetsbaar kunnen  voelen als  ze naar haar kantoor ‘gestuurd’ worden  en niet  altijd precies  vertellen wat  ze voelen totdat ze haar kantoor  hebben  verlaten. Door haar secretaresse  in haar  team op  te  nemen, krijgt het schoolhoofd een duidelijker beeld van  iemand en kan bij een volgend bezoek op een juiste manier met  deze persoon  omgaan. Veel succesvolle bazen  en  directeuren vinden het prettig hun secretaresse deze eenvoudige vraag te  stellen: Vindt  het personeel/vinden de  klanten/cliënten dat ik een  kleine verbetering zou moeten aanbrengen?  (Om zeker te  weten dat deze vraag eerlijk wordt beantwoord, is  het  belangrijk eerlijke informatie onmiddellijk te  belonen en  altijd discreet te zijn.) Ik  ken een advocaat die zelfs regelmatig de portiers en conciërges  bijeenroept om  naar zijn samenvattingen van een  rechtszaak te luisteren  en hun  advies te geven.

Vragen  stellen aan anderen kan jou ook helpen als  je moeite  hebt  je eigen  behoeften te verwoorden. Een vrouw  die ik ken was ontevreden over haar huwelijk.  Maar toen ik haar vroeg  wat ze van haar  man wilde,  keek ze  me  uitdrukkingsloos  aan. Deze vrouw had  twee kinderen opgevoed  die nu studeerden, haar  ouders  verzorgd in  hun laatste jaren  en haar man  gesteund in  zijn  carrière. Ze had  veel bereikt, maar ze  was zo bezig geweest met wat haar man,  ouders  en kinderen  nodig hadden, dat ze zichzelf  had weggecijferd.  Ze  was kwaad over hoe  haar man haar behandelde, maar kon nauwelijks  aangeven hoe  ze wel behandeld wilde worden. Dus stelde ze haar gelukkig getrouwde vrienden de vraag: ‘Noem  één ding van je  man waar jij gelukkig van wordt.’ Van hun antwoorden  stelde ze een lijst op en kon uiteindelijk  zelf ook de vraag beantwoorden.

Ik kom  veel mensen tegen die niet  tevreden  zijn met hun werk, maar niet  kunnen bedenken  wat ze wel willen doen.  De meesten zien hun  werk als een  manier om geld  te verdienen  –  en dat is het.  Hun hersenen zijn nooit geprogrammeerd  om de  vraag ‘In welk werk zou ik me  trots en prettig voelen?’ te beantwoorden.  Dan stel  ik voor  vrienden  te zoeken die  plezier in hun werk  hebben en hun  te vragen: ‘Wat is één aspect van je werk waar jij  je prettig bij voelt?’ De antwoorden  kunnen  gedachten stimuleren over plezier in het  werk.

Ik hoop dat  je de Kaizen-gewoonte  van jezelf eenvoudige (en positieve!)  vragen stellen, gaat aanleren. Als  je eraan begint, bedenk  dan  dat je je hersenen aan het  programmeren bent voor creativiteit,  dus stel een vraag  en herhaal die een paar keer  per dag in de komende dagen of  weken. In plaats van je  hersenen te verlammen met grote opdrachten en kwade bevelen, zul je de productieve antwoorden ervaren van een stel hersenen  dat prettig  is  uitgedaagd. Als je jezelf als doel  hebt gesteld met één  suggestie  voor  verbetering te  komen, kun  je al klaar zijn als je het antwoord  krijgt.  Maar als je probeert  een  moeilijk of  angstaanjagend doel te bereiken,  dan is  een eenvoudige vraag slechts  een  kleine stap in  de richting van verandering. In de  rest van dit boek geef ik je nog veel  meer  strategieën  – veilige en niet  bedreigende  – om  je dromen te realiseren.


Kaizen-techniek

Eenvoudige  vragen  oefenen

 

De volgende vragen  zijn ontwikkeld voor de  Kaizen-gewoonte jezelf eenvoudige vragen te stellen. Sommige zijn vooral gerelateerd  aan doelen, andere  meer gericht op blijvende verbeteringen op allerlei gebied.

Als je begint, onthoud dan  dat je  je  hersenen aan  het programmeren bent en dat het even duurt voordat  er  nieuwe, mentale wegen  tot stand komen. Dus kies een vraag en herhaal die  dagelijks  een aantal dagen of weken.  Stel je  vraag op een vast tijdstip,  bijvoorbeeld elke ochtend bij de  koffie, telkens wanneer je in  je auto stapt of elke avond voordat je gaat slapen.  Je kunt je vraag op een papiertje  schrijven en dit  op je  nachtkastje  plakken (of  het koffiezetapparaat  of  je dashboard).

Nu volgt een aantal  suggesties om ermee te beginnen. Aarzel niet om zelf ook vragen te verzinnen.


	Als je ongelukkig bent maar  je  weet niet waarom, vraag jezelf  dan  het volgende: Als ik zeker  wist dat ik niet  zou falen, wat zou ik dan anders  doen?  Deze eigenaardige vraag maakt  het voor de hersenen veilig om eerlijk  te  antwoorden en daarom kunnen ze verrassende  antwoorden produceren die  duidelijkheid over je doelen geven. Iemand die  uitgekeken is  op zijn werk,  kan erachter komen  dat ze er eigenlijk  mee wil  stoppen en architectuur wil  gaan studeren; iemand anders zal ervan opkijken als ze erachter komt dat ze eigenlijk  alleen  maar de moed wil hebben haar baas te vragen  ‘goedemorgen’ tegen haar te zeggen.

	Als je een bepaald doel wilt bereiken, stel jezelf dan elke dag de vraag: Welke éne kleine stap  kan ik zetten in  de  richting van  mijn  doel? Of  je deze vraag nu  hardop stelt  of in  gedachten, stel hem op een aangename  toon, dezelfde  die je bij een geliefde vriend  zou  gebruiken. Denk aan de ervaring van Patrick, de  manager  die ontdekte dat een  gehaaste, geïrriteerde benadering nooit tot creatieve  antwoorden leidt.

	In de zakenwereld is het een  waarheid als een koe dat  een bedrijf altijd naar verbetering moet  zoeken. Ik  zou graag willen dat  meer mensen deze filosofie bij hun  relaties, carrières en lichamen zouden toepassen in plaats van ze als vanzelfsprekend te zien. Als je  over  het algemeen tevreden bent  met je leven, maar alert wilt blijven op positieve mogelijkheden,  dan stel je  jezelf ongeveer dezelfde vraag  als hierboven: Welke kleine stap kan ik zetten  om  mijn gezondheid  (of relatie,  carrière, een ander gebied) te verbeteren?  Deze vraag is  ontwikkeld om open  te blijven  staan, voor genoeg  speelruimte  voor  de hersenen.  Wees voorbereid op  verrassende antwoorden!

	Vaak richten we onze  aandacht op  mensen van wie  we denken dat zij  het ‘belangrijkst’ zijn  – een werknemer,  het probleemkind, onze partner  – zodat  we anderen  negeren  die ons van dienst kunnen zijn bij inzicht in onszelf. Probeer  jezelf te vragen: Is  er iemand op het  werk  of in mijn  privéleven wiens stem en inbreng ik al  lang  niet  heb gehoord?  Welke eenvoudige vraag kan ik die persoon stellen?

	Deze vraag is voor iedereen  die een knagend probleem heeft met  iemand anders – een baas,  medewerker, schoondochter of -zoon, buurman –  en dit  probleem wil  oplossen. Vraag jezelf elke dag: Wat  is één  goede eigenschap van deze persoon? Al snel ga je de sterke eigenschappen van deze persoon  net zo duidelijk zien als de zwakheden.

	Als je de neiging hebt je  pessimistisch  of afgewezen te voelen, probeer jezelf dan te vragen: Welk éne  kleine ding is  bijzonder aan me (of aan mijn  partner of bedrijf)? Als je deze vraag steeds aan jezelf  stelt, ga je je hersenen  zo programmeren dat  ze  naar  positieve en goede  dingen zoeken en misschien besluit je uiteindelijk wel  om ze  uit  te voeren,  wellicht als  nieuwe marketingcampagne  op je werk of ideeën voor het  gezin  thuis.








HOOFDSTUK DRIE

Denk eenvoudige  gedachten

De  simpele  techniek van gedachteverbeelding  gebruikt ‘eenvoudige gedachten’ om je te helpen  nieuwe  sociale, mentale  en zelfs fysieke vaardigheden  te ontwikkelen  – alleen door jezelf  voor te stellen  dat je ze uitvoert!

Er wordt ons  vaak  verteld  dat de beste manier om iets te veranderen  is er direct helemaal in te duiken  om zodoende  angst  en verzet om  te leiden.  ‘Gewoon dóén!’ wordt er  vaak geroepen.  Bij een  eerste afspraakje, in een sociale omgeving of bij het houden van presentaties wordt gezegd: ‘Je moet  gewoon lef  hebben en grapjes maken.’ Maar  stel je een  verlegen persoon voor die op een feestje moppen vertelt en zich voordoet als  een  zelfverzekerd  en  charmant persoon. Hij zal deze ervaring  zo ondraaglijk vinden  dat hij meteen naar huis  gaat en met hoofdpijn het bed in  zal  duiken, zichzelf  voornemend  dat hij zoiets nooit meer zal doen.

Het zal misschien  een opluchting  voor je  zijn als je weet dat  er een bijna  pijnloze manier is om  jezelf moeilijke taken te laten uitvoeren, zelfs dingen waarvan jij denkt  dat ze  niet bij je passen en waarvoor je geen enkel talent denkt te hebben. Deze methode,  gedachteverbeelding, kan je helpen aan een  moeilijke race  mee  te doen, een  blind date  aan te  durven of zinniger met  je  werknemers te praten.

Gedachtebeelden  maken gebruik van moderne neurowetenschappen,  die suggereren dat de hersenen niet het  best leren bij grote  aangrijpende doses – Gewoon dóén!  – maar bij kleine  porties,  kleiner dan men  ooit  voor mogelijk had gehouden.

Gedachteverbeelding: een complete  ervaring

Misschien heb je al  gehoord van geleide verbeelding, iets dat voorafgaat  aan gedachtebeelden. Aanvankelijk vroegen psychologen die  hun patiënten bij geleide verbeelding begeleidden hun  ogen te sluiten,  diep  in te ademen en zich voor  te stellen dat ze in een bioscoop zaten met hun  gezicht naar het  scherm. De  patiënten  moesten zich  vervolgens op het scherm projecteren, prachtig  acterend en vol  zelfvertrouwen,  of ze  nu met een  golfclub zwaaiden of een presentatie hielden. Dat soort geleide verbeelding  leverde slechts  beperkt resultaten op. Later  bevestigden PET-scans (position emission tomography) dat  deze  oefening  slechts een klein deel van de  hersenen  stimuleerde, namelijk  de visuele  cortex (waar visuele informatie  wordt verwerkt).

Het  proces van gedachtebeelden,  ontwikkeld door Ian Robertson, is een nieuwere  techniek waarbij het om  gehele maar stilstaande, zintuiglijke  fantasiebeelden gaat. Je moet je  voorstellen dat je  actief deelneemt aan een bepaalde actie, niet alleen visueel, maar  ook horen,  proeven, ruiken  en aanraken.  Bij gedachteverbeelding  stellen mensen zich de  beweging van hun spieren en het  verloop  van hun emoties  voor.

Mijn favoriete voorbeeld van effectieve  gedachteverbeelding komt van Steve Backley,  een olympische speerwerper en goudenmedaillewinnaar. Op een  dag struikelde hij  bij de training  en verstuikte zijn enkel. In plaats van  zijn blessure  als excuus  voor een kleine vakantie te gebruiken,  besloot hij  vanuit zijn stoel  te ‘trainen’ met gedachteverbeelding.

Dus, in plaats van zichzelf op  een innerlijk  beeldscherm te  zien, alsof hij een video van zijn  prestatie bekeek, stelde Backley zich  voor dat hij echt  in verschillende stadions  was en aan wedstrijden meedeed. Net als  degenen die al gedachteverbeelding  hebben  geprobeerd, gebruikte Backley  zijn visuele verbeelding. Jij kunt  die ook proberen:  stel je voor dat je  een speer in je hand hebt, je  voeten in het zand staan, het publiek op  de  tribune naar je kijkt en jij de blauwe lucht boven je ziet. Maar gedachteverbeelding  is meer: Backley  moest ook  zijn  andere zintuigen stimuleren,  zich voorstellen hoe zijn spieren, botten en huid zouden aanvoelen  in aanloop naar zijn perfecte worp. Hij riep het  geluid op  van de door de lucht suizende speer,  de instructies van de trainer  en de geur  van het gras. Backley oefende deze  situatie telkens opnieuw in zijn hoofd. Toen  zijn enkel was genezen en  hij  weer met  een  echte  speer  kon oefenen, was hij  erg verrast dat hij de training kon oppakken precies waar hij door  het ongeval had moeten stoppen. ‘Ik kon zo verdergaan, alsof ik nooit  was opgehouden,’ zei hij. Hij had noch  zijn  deskundigheid,  noch zijn kracht  verloren!

Ian Robertson, een van ’s werelds  grootste  deskundigen op  het  gebied van hersenherstel, schreef  in zijn boek Mind Sculpture  dat  de hersenen niet  helemaal begrijpen dat ze  niet echt de  verbeelde  activiteit uitvoeren. Backleys hersenen stuurden de juiste  boodschappen naar  zijn spieren  om de perfecte worp  te kunnen uitvoeren. Zijn hersenen en  zijn lichaam  oefenden steeds, zonder  fouten te maken.  Toen Backley van  zijn  verwonding was  hersteld, waren zijn lichaam en geest heel goed  voorbereid op een succesvol  seizoen.

Na  enkele minuten  ‘oefenen’  van een mentale taak, waarbij  je al  je  zintuigen gebruikt, begint de chemie  in je hersenen te  veranderen. De cellen worden opnieuw met  elkaar verbonden en  ook de celverbindingen scheppen  complexe  motorische of verbale vaardigheden. Door  veel te oefenen wordt de  nieuwe volgorde bedwongen. Onderzoek bevestigt dit:  toen  mensen twee uur  per dag vijfvingerige piano-oefeningen  moesten  doen,  hadden  zij eenzelfde verhoging van de hersenactiviteit als degenen die deze oefeningen in hun verbeelding  deden –  zonder ooit  een piano aan te  raken. Zo  kun  je een moeilijke taak  benaderen  door alleen mentale  oefeningen te doen, waarbij de niet-productieve  angst bij ‘gewoon dóén’  wordt uitgebannen. Je kunt je  hersenen  met kleine stukjes  trainen  om nieuwe vaardigheden te ontwikkelen die  nodig  zijn om de echte taak uit te voeren.

Gedachteverbeelding  voor de rest van  ons

Veel beroepsatleten,  onder wie  Michael  Jordan, Jack Nicklaus en Lance Armstrong, hebben gedachteverbeelding gebruikt  om  hun talenten te ontwikkelen. Maar  deze  mannen waren al de besten toen  ze ermee begonnen.  Hoe zit het met ons,  wie heeft hulp nodig bij  taken die we eng vinden, zoals  babbelen met een aantrekkelijke date of het volgen van een dieet?

Deze kleine Kaizen-strategie is  eigenlijk  perfect voor  iedereen die vecht voor een doel dat onbereikbaar lijkt. Dat  komt omdat  het zo’n veilige, makkelijke stap is, waardoor  je elk mentaal obstakel  omzeilt dat je  tegenhield. Gedachteverbeelding  is zo effectief in het neutraliseren  van angst dat zelfs slachtoffers van  aardbevingen en  ongelukken die aan  flashbacks lijden erdoor  werden geholpen. Ze stellen zichzelf  voor in de flashback maar visualiseren  een positieve oplossing. Ditzelfde gaat op voor mensen met steeds terugkerende nachtmerries: ik vraag hun de droom opnieuw te beleven  maar dan met een goede afloop. Tientallen van mijn  cliënten hebben deze techniek gebruikt en bij  iedereen was  de nachtmerrie of flashback binnen enkele  dagen verdwenen.

Je wordt misschien ook geïnspireerd door een vrouw die  ik na een lezing over Kaizen ontmoette. Toen ze op me  toeliep,  was ze bijna in  tranen. Ze leed aan narcolepsie, een  stoornis waarbij het lichaam op stress reageert  door  in  slaap  te  vallen. Er was  wel goede medicatie  voor haar probleem, maar  deze  vrouw  kon haar voorgeschreven pillen niet innemen. Ze legde me  uit  dat ze als tiener een  pil had  geslikt (niet gerelateerd  aan  haar huidige  situatie)  waarvan  ze verschrikkelijke,  bijna levensbedreigende bijwerkingen had  gekregen. Vanaf die  tijd lukte  het haar niet meer een pil in te nemen. Als  ze aan pillen denkt, volgen haar hersenen het enige scenario dat ze kennen: heftige reacties. Ik  stelde  haar voor haar hersenen een alternatief  scenario te bieden  door  zich voor  te stellen dat ze haar  pillen  zou innemen en tevreden was over hun positieve resultaten. Alleen al dit  beeld was  genoeg om haar  angst te doen verminderen en  na  slechts één gedachteverbeeldingssessie  was ze  in  staat haar pil in te nemen.

Gedachteverbeelding werkt niet altijd zo  snel, maar is betrouwbaar en veelzijdig.  Ik  heb mensen gedachteverbeelding zien gebruiken om:


	hun angst voor  medische ingrepen te overwinnen;

	kalm te reageren in een  emotioneel beladen situatie en niet in woede uit te barsten;

	hun eetpatroon onder controle te houden;

	hun verzet  tegen dagelijkse lichaamsoefeningen uit te bannen;

	zich meer op hun gemak te voelen  bij het praten met vreemden;

	vlot in het openbaar  te leren  spreken.



Michael,  een  chef bij een  groot bedrijf, had  een diepgaande ervaring  met gedachteverbeelding  die ieder van ons kan  inspireren. Dit is zijn verhaal:

Iemand van de afdeling  personeelszaken van  Michaels bedrijf kwam naar me toe  met een  zeer ongewone vraag. Ze wilden dat ik Michael ervan  overtuigde dat hij de  jaarlijkse functioneringsgesprekken met zijn personeel  moest voeren.  Michael had dit al  zo lang  uitgesteld dat hij nu de bedrijfsregels overtrad. Ondanks veelvuldig aandringen van de bedrijfstop en  ontevredenheid van zijn ondergeschikten, bleef hij het  uitstellen. De inzet  van zijn afdeling nam  af en getalenteerde medewerkers dachten  er al over zich naar een  andere  baan binnen het bedrijf te laten overplaatsen.  Michael  was creatief  gezien te  waardevol voor het bedrijf om hem te laten gaan, maar zijn  managementcapaciteiten  moesten sterk  verbeteren en  snel  ook.

Er  was Michael  verteld dat hij verplicht was naar  mij te luisteren. Michael bleef ook tegenover mij volhouden  dat hij het  veel  te druk  had om functioneringsgesprekken  te leiden of mij zijn bezwaren  ertegen te vertellen. Michaels situatie viel te  verdedigen –  hij had het  heel druk – maar toch  klopte er  iets niet  helemaal. Ik  vermoedde  dat als hij van de  gesprekken zou genieten hij er wel tijd voor zou  vrijmaken. Maar  Michael was nogal zwijgzaam.  ‘Gesprekken  met ‘probleemwerknemers’  stonden hem erg tegen en  waarom zou hij ‘tijd verspillen’ aan praten met werknemers  die uitstekend werk leverden. Hij behoorde  tot de  school van  niemand hoeft een schouderklopje te krijgen  omdat hij zijn  werk  goed doet. Dus de  gesprekken bleven onder aan zijn lijstje staan. Ik moest iets bedenken om Michael zijn houding  tegenover confrontatie  en discussie te laten  veranderen en dit zo doen dat  hij  het zou accepteren.

Ik deed  hem een voorstel dat hij niet kon weigeren. ‘Mijn doel is dat je uiteindelijk plezier krijgt  in het leiden van de jaarlijkse functioneringsgesprekken,’ zei  ik.  ‘Ik denk dat het me lukt als  je  me  drie maanden dertig  seconden per dag  geeft. Als  het  niet werkt, kun  je  personeelszaken melden  dat je al mijn instructies  hebt opgevolgd en  je  je  verplichting bent nagekomen.’ Wat ik vroeg  was  zo weinig dat  Michael  geen nee  kon zeggen.

De  eerste  maand zou Michael dertig seconden per  dag aan gedachteverbeelding besteden. Ik zei hem  zichzelf voor  te stellen  dat  hij  iemand van zijn afdeling enthousiast  een duidelijk compliment  gaf,  alsof  er geen problemen over het  geleverde werk van die persoon waren. Hij moest  zich voorstellen  hoe hij  voor  die persoon stond, hoe het  voelde  om hem te  benaderen met een ontspannen, open houding,  hoe  zijn stem klonk  en  door welke  geuren en  geluiden  hij omringd  was.

Ik had  een aantal  redenen  om Michael met complimentjes geven  te  laten beginnen. Zoals de meeste mensen vond Michael het makkelijker om complimentjes te  geven dan kritiek.  En ik wist ook dat  het  resultaat  van te lang laten sudderen  van problemen op zijn afdeling waarschijnlijk was dat hij  zijn werknemers alleen nog maar zag  als een grote  verzameling  problemen. Vanuit een  ander perspectief  gezien geeft psychologisch onderzoek  duidelijk aan dat mensen die zich  niet gewaardeerd voelen anderen hun kritiek kwalijk nemen en hun  advies negeren. Door gedachteverbeelding te oefenen voor  het geven  van complimentjes leerde Michael niet alleen zich prettig te  voelen in een voor hem ongemakkelijke situatie, hij ontwikkelde ook een vaardigheid die de tevredenheid  en productiviteit van zijn werknemers zou verhogen.

Ik vroeg Michael  of  hij zijn oefeningen ook bij zijn  gezin wilde  doen.  Ik vermoedde  dat  hij  thuis ook zwijgzaam was en dat  zijn gezin een beetje Kaizen wel zou waarderen.  En ik vroeg hem  af en toe  dertig  seconden te besteden aan  gedachteverbeelding over zijn vrouw en drie kinderen. De volgende maand  vroeg ik Michael of  hij zich  één  compliment  wilde blijven  voorstellen en daarbij nu ook één kritische  uitspraak. Hij moest  zichzelf voorstellen  met  een  bepaalde werknemer, terwijl hij zijn gezichtsspieren voelde bewegen en  zijn lichaamshouding open  was als  hij deze boodschappen op een aardige, zakelijke toon  bracht. Ik vroeg hem ook  elke dag hardop één compliment aan zijn  vrouw of  kinderen  te geven.

Halverwege de tweede maand ging mijn telefoon. ‘Mijn vrouw en kinderen vragen wat er met me  aan de hand  is!’ zei Michael,  duidelijk  tevreden over zichzelf.  Zijn gezin had zijn  complimentjes met zo’n liefde en warmte beantwoord dat  hij erg enthousiast was over  gedachteverbeelding  en Kaizen.

‘Oké,’ stelde ik voor, ‘wat vind  je ervan om me  elke  dag een keer  te bellen en één compliment en één punt van kritiek voor een bepaalde werknemer  op mijn  voicemail  achter  te laten?’ Op  die  manier kon hij de toon van  zijn stem  oefenen en ik kon zijn  telefoontje beantwoorden met commentaar en aangeven  of zijn toon al zo neutraal  was  als  hij wilde.

Gedachteverbeelding – plus de  kleine, actieve stappen die hij met deze  mentale oefening kon  zetten – leerde Michael een aantal nieuwe vaardigheden. Het gaf hem tevens een gevoel van rust  en de beloning  stelde hem  tevreden. Aan het  eind van de drie maanden begon hij aan de uitgestelde functioneringsgesprekken zonder dat  dit hem gevraagd was en  hij  gaf zijn  werknemers vaak  onmiddellijk commentaar. Een tijd lang  kreeg ik van Michael elk  jaar een  kerstkaart die telkens  opnieuw aangaf dat  het beter dan ooit met  zijn gezin  ging en de inzet op zijn afdeling  hoog was.




Kaizen-techniek

Het hoe en  wat van gedachteverbeelding

Wat je doel ook is, gedachteverbeelding  is een  fantastische  manier om in je Kaizen-programma  voor verandering op  te nemen. Op  de echte Kaizen-manier  verdeel ik  gedachteverbeelding  onder in een aantal kleine  stappen:


	Pik er  een  taak uit  die je angstig maakt  om uit  te  voeren  of waarbij je  je  ongemakkelijk voelt. Geef jezelf minstens een maand de  tijd voordat je deze  taak echt  gaat uitvoeren.

	Bepaal hoeveel seconden  per  dag je  aan gedachteverbeelding voor deze taak  wilt besteden. Zorg  ervoor dat je  seconden reserveert, niet minuten of uren;  de tijd  moet  zo kort zijn dat je hem makkelijk elke dag kan uitvoeren. Herhaling is belangrijk.

	Als je er klaar  voor bent  om  met gedachteverbeelding te  beginnen, zit of lig  dan op een rustige, prettige plek  en doe je  ogen dicht.

	Stel je voor dat  je je  in die moeilijke of ongemakkelijke  situatie bevindt en kijk om je heen. Wat zie je? Hoe  ziet je omgeving  eruit? Wie  zijn  er aanwezig? Hoe  zien  ze  eruit? Bekijk de uitdrukkingen op hun gezicht,  de  kleren die ze dragen, hun houding.

	Breid nu je verbeelding uit  naar de  rest van je zintuigen. Welke geluiden, geuren en smaken  zijn er  om  je heen?

	Stel je voor dat  je  zonder een  spier te bewegen de handeling uitvoert. Welke  woorden gebruik je? Hoe  klinkt je stem en hoe trekt  die door je lichaam? Wat  zijn je fysieke gebaren?

	Stel je een positieve reactie voor. Als je je bijvoorbeeld voorstelt dat je in het openbaar spreekt, zie dan het  publiek geïnteresseerd voorover leunen in hun  stoelen. Hoor het  geluid  van hun pennen op het  papier als een paar enthousiastelingen aantekeningen maken.

	Als  de tijd die je  voor gedachteverbeelding hebt gereserveerd  een gewoonte  is geworden en je het zelfs  plezierig vindt, realiseer je je wellicht dat je de vroeger zo moeilijke  taak nu  automatisch met enthousiasme uitvoert.  Ben je nog  niet klaar voor de  echte taak,  dan is dat  goed. Je moet de Kaizen-techniek nooit forceren,  die werkt alleen als  je  op  een  prettige en makkelijke manier  verandert.  Je kunt bijvoorbeeld meer tijd uittrekken voor gedachteverbeelding – maar  nogmaals, je  moet je tijd  langzaam  uitbreiden, misschien met maar dertig seconden. Je moet de verlenging en de stap alleen uitbreiden als de fase van  gedachteverbeelding ervoor moeiteloos verloopt. Als je  excuses gaat verzinnen om  geen gedachteverbeelding  te doen of als je het vergeet, dan  kun je de tijd beter beperken.

	Wanneer je je prettig voelt  bij het  oefenen van gedachteverbeelding voor deze taak (en  dit kan dagen,  weken of zelfs langer duren), stel je dan een  vreselijk scenario voor en hoe je daarop afdoende reageert. Iemand die in het openbaar spreekt, breekt  misschien het angstzweet uit  als hij het  publiek verveeld ziet  kijken en hoort fluisteren.  Dan stelt hij zich voor hoe hij wil spreken,  welke gebaren hij wil maken  en hoe hij zich in die  situatie wil voelen.

	Als  je denkt dat  je  er klaar  voor bent om de echte  taak aan te kunnen, probeer dan eerst  enkele kleine stappen.  Stel  je bijvoorbeeld  bij het spreken in  het openbaar voor dat je de toespraak  hardop  houdt  in een lege kamer  of voor een publiek van één aardig persoon.





De  eerste stap…  of welke  stap dan ook

Je  kunt gedachteverbeelding in elke fase van het Kaizen-programma voor  verandering gebruiken. Veel mensen gebruiken het als  ze weten  welke  taak ze  willen  uitvoeren,  maar er niet toe  komen die  te  beginnen. Je  weet bijvoorbeeld dat je meer groenten moet eten. Je kunt  ervoor kiezen je elke dag vijftien seconden voor  te  stellen dat je broccoli eet  en er  misschien  wel van geniet! Zodra  dit  een zelfs plezierige gewoonte is  geworden, kun  je de  tijd verlengen naar  bijvoorbeeld dertig seconden. (Daarna kun je overgaan op een  andere Kaizen-strategie: het echt eten van een of  twee  roosjes; de Kaizen-techniek van simpele acties  beschrijf ik in  het volgende hoofdstuk.)

Net  als iedere Kaizen-strategie, kan gedachteverbeelding  in  elke  fase van  een veranderingsprogramma worden gebruikt. Gedachteverbeelding is fantastisch als het door ziekte of drukte onmogelijk is een bepaalde taak uit  te voeren. Zelfs nadat  je succes hebt geboekt,  blijf  je  misschien  in bepaalde mate gedachteverbeelding gebruiken bij je nieuwe vaardigheid of gewoonte.



Kaizen-tip

Nu volgt een aantal suggesties voor  het toepassen van gedachteverbeelding  bij  specifieke doelen. En onthoud: simpele vragen zijn een krachtige manier om ideeën voor gedachteverbeelding te ontwikkelen. Stel jezelf de vraag:  Welke éne kleine  stap kan ik zetten om mijn doel te bereiken? Laat de vraag  een paar dagen of  weken borrelen. Als  je een antwoord hebt gevonden,  pas je gedachteverbeelding toe en stel je  je voor dat je die stap maakt.

Als je je  eetpatroon onder  controle wilt hebben, stel  dan jezelf voor  aan  tafel.  Zie  een bord met eten voor je. Hoe  ziet  het eten eruit? Hoe ruikt het en hoe  smaakt  het? Stel je nu voor dat je je vork  of lepel  neerlegt, zelfs als je  bord  nog niet leeg is. Hoe klinkt  de vork of  lepel als  je die op het  bord legt? Neem je servet  van je  schoot  en kijk hoe het eruitziet.  Leg het  servet neer, hoor de  stoel schuiven en voel je spieren bewegen terwijl je opstaat. Stel jezelf  voor dat je moeiteloos wegloopt.

Als woede op  jezelf je weg  naar verandering blokkeert, probeer  dan dit:  stel  jezelf een situatie voor waarin  je vaak kritisch  bent of  hard oordeelt over jezelf. Omdat het  voor zelfkritische mensen veel makkelijker  is om aardig tegen  anderen te  zijn, stel je je voor  dat  je een  vriend of een klein  kind troost  met dezelfde fout  of hetzelfde gebrek als jij bij jezelf ziet. Hoor  die persoon dezelfde schadelijke  dingen tegen  zichzelf zeggen die  jij tegen  jezelf  zegt, zoals: ‘Ik  ben slecht’  of ‘Het  zal me nooit lukken!’ Stel  je nu voor dat  je  die persoon troost. Ervaar de  liefde en het medeleven dat je voelt voor iemand  die zo lijdt. Welke gebaren  en  woorden  gebruik je?

Als je  een  verbroken relatie wilt herstellen, denk  dan aan één ding van die ander waarvan  je overstuur  raakt of waardoor je die persoon mijdt. Stel je nu  voor dat die ander hetzelfde irritante  gedrag vertoont en reageer  hierop  zoals jij zou  willen. Hoe  voelt je lichaam? Zou  het  kalmeren in  plaats van geïrriteerd  raken? Wat wil  je zeggen en  op  welke toon?  Welke  houding  wil  je aannemen?

Veel mensen hebben hulp nodig om  te leren ontspannen. Kies een zich  herhalend scenario waar je vaak  door geïrriteerd raakt of  ongeduldig van  wordt (in de  file staan roept bij  velen van ons  deze reactie op). Stel je vervolgens voor dat je in die situatie zit, innerlijk ben je in balans en je  bent aardig tegen  de  mensen in het verkeer.  Als je probeert je reactie op het verkeer te verbeteren,  stel je dan  voor dat  je in je auto zit, je spieren zijn ontspannen, je ademhaling diep  en gelijkmatig is  en je lichaam  rustig, terwijl de automobilisten  om je heen zitten te toeteren en te schelden  en agressief zijn.  Stel je voor  dat je  aardig bent  tegen  de andere chauffeurs  – en  misschien  wel  iemand voor laat  gaan!




HOOFDSTUK VIER

Voer simpele acties uit

Simpele acties zijn de basis van Kaizen.  Door kleine stappen  te zetten die onbelangrijk of  zelfs lachwekkend lijken, omzeil je kalm de  obstakels waardoor je je eerder altijd  uit het veld liet  slaan. Langzaam – maar pijnloos! – ontwikkel  je een verlangen naar  terugkerend  succes en leer je een nieuwe weg  naar verandering  uitstippelen.

Simpele  acties zijn de kern van  de meeste Kaizen-programma’s  voor verandering en wel hierom: hoe goed je je ook voorbereidt  of hoeveel eenvoudige  vragen  en gedachten  je ook oefent, uiteindelijk moet  je de  arena  van actie  in. Of  je  nu een  uithangbord  voor je nieuwe bedrijf  wilt  ophangen  of een moeilijk familielid wilt tegemoet treden, je moet  tot actie overgaan. En  omdat het  om Kaizen gaat, zijn het heel  kleine  acties – zo klein,  dat  je ze misschien raar of  dom vindt. Dat  is  niet erg. Het helpt je als je gevoel voor  humor  hebt wanneer je veranderingen wilt aanbrengen in je leven. Hier zijn enkele  duidelijke  voorbeelden van Kaizen-acties:



	Doel


	Kaizen-actie





	Niet te veel geld  uitgeven


	Haal één voorwerp  uit je winkelwagentje  voor je naar de kassa  gaat.





	Met lichaamsoefeningen beginnen


	Ga elke ochtend enkele minuten op de loopband staan – ja, gewoon staan!





	Omgaan met  stress


	Noteer elke dag welk  lichaamsdeel gespannen voelt (je  nek, onderrug, schouders?). Haal vervolgens één keer diep adem.





	Het huis op orde  houden


	Kies een  deel  van het  huis uit, stel een  kookwekker op vijf  minuten in en ga opruimen. Stop wanneer de wekker afgaat.





	Een vreemde taal leren


	Leer elke dag  één woord. Als dat  te  moeilijk  is, probeer  dan elke week een nieuw  woord te leren.





	Meer slapen


	Ga elke avond  één  minuut eerder  naar  bed of  blijf ’s ochtends een minuut langer  liggen.







Deze kleine acties zijn  doorgaans wel raar voor  mensen die geen begin  kunnen  maken. Maar  als je een zware  strijd hebt geleverd om  een  grote verandering door te voeren – tien  kilo afvallen, een andere  baan zoeken, een  relatie  nieuw  leven  inblazen – en die is niet gelukt, dan ga  je kleine veranderingen meer  waarderen.  Onthoud dat grote, stoutmoedige pogingen om  te veranderen een averechtse uitwerking kunnen hebben,  want vele  pogingen houden geen  rekening  met  de grote  obstakels die je  kunt tegenkomen:  te  weinig tijd, te weinig geld  of  een diepgeworteld verzet tegen  verandering. Zoals we hebben gezien, kunnen drastische programma’s voor verandering  je  verborgen en niet-verborgen  twijfels  en angsten oproepen (Wat  als het  niet lukt? Wat als ik mijn doel  bereik en  nog steeds ongelukkig  ben?),  waardoor het alarm  van de amygdala afgaat.

Simpele acties kosten weinig tijd of  geld en zijn makkelijker te accepteren,  zelfs voor mensen die  niet  over een al  te grote dosis wilskracht beschikken. Eenvoudige  acties sporen  de  hersenen tot  denken aan: Hé,  deze  verandering is zo klein  dat het niet veel  moeite kost. Het is  niet nodig om overstuur te raken. Er is  geen kans  op  falen  of ongelukkig zijn. Door  de  angstreactie  te slim af te zijn, stellen simpele acties de hersenen in staat om nieuwe, blijvende gewoonten aan te nemen – in een tempo dat wel  eens verbazingwekkend  snel  zou kan zijn.

Geen tijd of geen geld? Kaizen past  in  je  leven

Als  je net als  veel andere mensen iets wilt  veranderen,  zeg je misschien: Hoe kan ik mijn doel bereiken?  Ik heb geen geld over – en ik heb nauwelijks  een rustig moment tussen ontbijt en  bedtijd! Houd moed. Net als de  beste dingen in het leven zijn kleine stapjes gratis. En  omdat  ze maar een  of twee minuten tijd  nemen, passen ze in ieders agenda.  Ik laat je  als bewijs zien hoe  een aantal kleine  Kaizen-acties – die  slechts  enkele  minuten per dag nemen – een medische  kliniek voor een financiële  ramp behoedde.

Toen de mensen van  de kliniek  me opbelden, hadden  ze  grote problemen. Veel patiënten lieten zich uitschrijven, een  situatie  met ernstige financiële gevolgen. De patiënten die  wel bleven komen, leverden veel  negatieve kritiek. Als patiënten schriftelijk werd gevraagd waarom  ze  de kliniek zo slecht vonden, was hun  hoofdklacht de lange wachttijden.

Zelfs  als je geen  ervaring met de medische wereld hebt, weet je dat lange wachttijden heel gewoon zijn in klinieken en  ziekenhuizen. Dit probleem valt vrijwel niet op te lossen, gezien het aantal noodgevallen en  de  onverwachte gebeurtenissen  die zich elke dag voordoen. Een patiënt met een afspraak voor een  behandeling van huiduitslag bijvoorbeeld,  spreekt misschien ook over een ernstiger symptoom, zoals duizeligheid of pijn op  de borst – en van het ene  op  het andere moment duurt een routinebezoek veel langer en gooit het dagschema helemaal in  de war.

Dit probleem met de afspraaktijd is zo lastig  en algemeen dat de  kliniek een aantal drastische  oplossingen overwoog. Stafleden  stelden  voor te investeren in dure software om hen zogenaamd  te helpen hun patiëntenstroom in toom te  houden en de doktoren met het bepalen van hoeveel tijd hij  of zij aan een patiënt moest besteden. Een ander idee was om een verpleegster in  te huren die de patiënten aan de  telefoon zou ‘uithoren’ om dan  te bepalen hoe lang hun doktersbezoek  zou duren. De doktoren speelden  zelfs met de  gedachte om één dokter  vrij  te maken voor patiënten zonder  afspraak  – een  riskante  stap, omdat een dokter die alleen  verantwoordelijk is voor patiënten zonder afspraak geen nieuwe patiënten kan aannemen die  de kliniek juist zo hard nodig had. Geen van  deze  oplossingen leek geschikt voor het al krappe budget.  Er heerste een  gespannen sfeer in de kliniek,  omdat overwerkte groepen doktoren, verpleegsters en receptionisten elkaar  de schuld gaven van de  geslonken lijst patiënten en de ontevreden ‘klanten’.

Deze kliniek  stond  voor  een echte  uitdaging. Maar ik  was  hoopvol, want Kaizen  heeft een natuurlijk  voordeel  in  een medische omgeving. In  de medische wereld is de ideale oplossing altijd de  kleinste effectieve behandeling zonder onnodige risico’s. Doktoren voeren geen operatie uit als  de klacht met medicijnen verholpen kan  worden en ze  schrijven niet graag  medicijnen  voor  als de genezing door rust of een verandering  in levensstijl tot stand  kan komen. Het enige dat ik  hoefde te  doen, was de mensen in de kliniek laten  zien  hoe  ze deze zakelijke  problemen konden  omvormen op basis van het bekende ‘kleiner is  beter’.

Ik riep  het personeel bijeen en vroeg of  het zijn  beste en  slechtste ervaringen als consument wilde vertellen.  De meesten hadden het over kapotte computers,  moeilijkheden met de bank en andere problemen. Toen  vertelde iemand zijn beste ervaring als consument: die was toen  zijn voicemail niet werkte. ‘Was dit je beste ervaring?’ vroeg ik.  Wat de  ervaring zo prettig maakte, zei hij, was  dat de klantenservice  zich  onmiddellijk  verontschuldigde voor het  probleem en voor het wachten aan  de telefoon.  Twee  dagen later belde dezelfde persoon  van  de klantenservice hem terug om er zeker van te zijn dat het probleem  was verholpen. Andere mensen waren het  erover eens dat hun slechtste ervaringen met verschillende klantenservices veel prettiger hadden  kunnen zijn als  het bedrijf zijn  verontschuldigingen had aangeboden en het personeel  had laten merken  dat ze betrokken  waren. Iedereen  weet, zeiden zij, dat computers er plotseling  mee op  kunnen  houden en bankbedienden  fouten kunnen maken.  Of die ervaring positief of  negatief  is,  hangt  af van die enkele minuten waarin je het probleem uitlegt aan  de  mensen van het bedrijf of de  instantie.

De groep concludeerde dat patiënten, net als  klanten van een bank of een computerzaak, het  echt wel begrijpen dat er soms  fouten worden  gemaakt – en dat doktoren niet altijd de  tijd in de  hand hebben. Wat  patiënten echt verschrikkelijk vonden, was het gevoel van totale  overgave als ze de kliniek binnenkwamen  en  niet alleen hun lichaam  maar ook hun  tijd  in iemand anders  zijn handen  lag. Het  was een goed moment voor een Kaizen-vraag: Hoe  kun  je  de  ondervinding  met  wachttijden van de patiënten op zo’n manier verbeteren dat het niets kost en niet meer dan een paar seconden  van  je tijd in beslag neemt?

Ik was  niet verrast toen het  personeel  enthousiast naar antwoorden ging zoeken. De mensen kwamen met  de volgende acties die makkelijk konden worden uitgevoerd:


	De receptionist  moest  persoonlijk  de reden van  de vertraging aan de patiënt  uitleggen en ongeveer een  tijdstip aangeven waarop de dokter weer beschikbaar zou  zijn.

	De patiënt moest  de mogelijkheid  krijgen een andere  dokter  te  spreken of  een nieuwe  afspraak te maken.

	De verpleger of assistent moest zich bij de patiënt verontschuldigen als hij de onderzoekskamer  binnenkwam.

	Bij het  verlaten van  de onderzoekskamer moest  de dokter  de patiënt bedanken  voor zijn kliniekkeuze.

	Als laatste moest ook de receptionist de patiënt bedanken bij het verlaten van de kliniek.



Deze veranderingen waren korte zinnen  – voornamelijk ‘Het spijt  me’  en ‘Dank u wel’ – en onloochenbaar de kleinste stappen. Kort  nadat het personeel deze veranderingen was gaan uitvoeren, gaven de ingevulde formulieren een verdubbeling  van de tevredenheid  van de patiënten te zien en het aantal uitgeschreven patiënten liep  terug met 60 procent. En dat terwijl de gemiddelde  wachttijd hetzelfde was gebleven. Nu zeiden patiënten bijvoorbeeld: ‘Ik heb me nooit eerder zo begrepen gevoeld bij een dokter!’  En ook de sfeer onder het personeel verbeterde,  iedereen  was blij dat hij  iets simpels en  constructiefs kon bijdragen aan  het gemeenschappelijk  doel.

Leiden kleine stappen niet tot trage resultaten?

Kaizen-stappen zijn wel klein  maar leiden vaak  tot snelle verandering. Het  verhaal over de kliniek (hiervoor)  toont aan dat soms  maar één kleine stap  nodig is  om een  forse verbetering te bewerkstelligen. En je zult  merken  dat één kleine verandering, bijvoorbeeld elke avond vijf minuten rondslingerend speelgoed oprapen,  je een tevreden gevoel geeft over een schoner huis.

Als je doel is een taak uitvoeren waaraan je een  gruwelijke hekel hebt (bijvoorbeeld lichaamsoefeningen) of een slechte  gewoonte  opgeven  (misschien winkel je om  te ontspannen), merk je misschien dat één kleine stap niet genoeg is. Maar die ene stap leid  je wel op  een prettige manier naar  de tweede en derde enzovoort, totdat  je op een dag  merkt dat je  de  verandering  geheel de baas bent.

Laten we nog even aan Julie  denken, de alleenstaande moeder die geen tijd had  om  lichaamsoefeningen  te doen.  Ze begon  met een simpele actie – een minuut heen  en weer lopen voor de televisie. Deze actie was niet veel voor haar conditie,  maar had op Julie wel  een belangrijke  uitwerking.  Het  opende voor  haar een deur  om  lichaamsoefeningen  in haar leven  in te passen. Na een paar weken besloot Julie dat ze  wel vijf minuten  kon oefenen.  En toen  ze dat eenmaal onder  de  knie had, verlengde ze  de tijd  tot tien minuten. En toen vergat  ze te stoppen. Na tien minuten was ze  nog steeds oefeningen aan het doen.  Bijna zonder het  zich  te realiseren  had deze bijzonder drukke zakenvrouw  tijd  gevonden om de richtlijn van de American Medical Association op te volgen en bijna elke dag dertig minuten oefeningen  te doen – en  ervan te genieten. Het was een gewoonte geworden, en die zou ze missen als ze haar zou overslaan.

Het kleine stappen zetten en weten  dat je angst kalmeert en een nieuwe gewoonte aan het aanleren bent, vergt vertrouwen en optimisme. Als mensen moeite  met  Kaizen hebben,  komt  dit niet doordat de stappen moeilijk zijn maar juist makkelijk.  Ze kunnen zich niet over het idee heen zetten dat  er onmiddellijk verandering moet zijn en dat die altijd  ijzeren zelfdiscipline  vergt  en  nooit plezierig  is. We denken dat als  we hard zijn  voor onszelf en onszelf aansporen meer te doen en ook sneller, we betere resultaten behalen. We zeggen: Hoe kan  ik  mijn doel bereiken in één minuut per dag? Met  deze snelheid  duurt het jaren!  Maar Kaizen  vraagt  ons om  geduldig  te zijn, om er vertrouwen in te hebben dat we  met  kleine  stappen  zorgen dat de hersenen sneller stoppen met zich te verzetten tegen verandering. We hebben geen grip  op  het  tijdsbestek voor onze  verandering –  en ook kunnen  we het moment dat we een doel hebben bereikt niet precies vaststellen. We  moeten er eenvoudig op vertrouwen  dat onze hersenen het onder controle krijgen  en  onze instructies zullen opvolgen.

‘Ik kan me er gewoon niet toe zetten om ermee te beginnen’: hoe Kaizen verzet  breekt

Met oud en  nieuw maken miljoenen mensen  lijstjes  met  voornemens voor  het komende jaar:  we  willen afvallen, efficiënter zijn, met  stress  leren  omgaan  enzovoort – en  we  willen aan  al  deze  veranderingen  onmiddellijk de volgende dag  beginnen.  En  steeds weer hebben we gewoon  niet  de  wilskracht voor deze grote  en  plotselinge  veranderingen, in ieder geval niet lang. Amerikaanse onderzoeken tonen aan  dat een kwart van de mensen  er  in de eerste vijftien  weken mee  stopt en het volgend  jaar opnieuw  probeert. Kaizen  biedt een alternatief voor dit  jaarlijkse faalritueel.

Vele  jaren geleden hoorde ik een lezing van een beroemde pijndeskundige. Hoewel pijn niet altijd kan worden bestreden met medicijnen en andere medische uitvindingen, kunnen technieken als meditatie de pijn  aanzienlijk verminderen. Deze  pijndeskundige moedigde  zijn publiek aan  om thuis  elke  dag één minuut  te mediteren. Nogal verbaasd  liep ik na de  lezing  naar hem toe  en vroeg  waarom één minuut mediteren  iets zou  opleveren. Geduldig vroeg hij me  hoe lang er al  meditatietechnieken bestonden.

‘Twee- of drieduizend  jaar,’ zei ik.

‘Dat klopt,’ zei hij.  ‘Dus de kans  is  vrij groot dat dit publiek er al eens van heeft  gehoord. Degenen die er wel wat  in  zien, hebben  al een leraar of een boek gevonden en  doen het al. Voor  de andere mensen is  meditatie  het slechtste  idee dat ze ooit hebben  gehoord.  Ik heb liever dat ze thuis één minuut  mediteren  dan dat  ze een halfuur niet mediteren. Misschien bevalt  het ze. Ze  vergeten misschien te stoppen.’

En  ik  denk dat hij gelijk  had. Onderzoek naar overredingstechnieken  toont herhaaldelijk de kracht van Kaizen aan om  zelfs het sterkste verzet  te breken.  Voor een nogal grappig onderzoek werd  aan huiseigenaren in een bepaalde  wijk in Zuid-Californië gevraagd  of  ze een bordje met daarop ‘Rijd voorzichtig’ voor een  van hun ramen  wilden  zetten. De meesten deden mee. Huiseigenaren van een andere  wijk,  die veel op de  eerste  wijk leek, werd niet gevraagd zo’n bordje  neer te zetten.  Twee weken later werd de  huiseigenaren in beide wijken  gevraagd  of ze  het erg vonden als er  een reclamebord  met dezelfde tekst in  hun voortuin  werd neergezet. Men toonde hun foto’s waarop  de grootte van het  bord goed was te  zien. Om het nog onaantrekkelijker te maken waren  de letters op het bord slecht  leesbaar. Van de  groep die  niet was benaderd, weigerde 83 procent het  reclamebord; 76 procent van  de groep  die met het kleine bordje  akkoord  was gegaan,  had  ook geen  problemen met  het grote  reclamebord. De kleine stap  maakte  de grotere vier keer waarschijnlijker. Ook andere onderzoeken leverden  gelijkwaardige resultaten  en toonden  aan dat een kleine actie (een speldje dragen voor  een goed  doel,  op het strand op de  spullen  van een vreemde  passen) de meeste  bezwaren  tegen een grotere actie wegvaagt (grotere  bedragen  aan het goede doel geven, je  in het gesprek mengen als  de  spullen van die  vreemde  zijn gestolen). Stel  je voor hoe  efficiënt  kleine acties je verzet  tegen  elke verandering die je echt wilt doorvoeren  kunnen  breken!

Ik heb Kaizen keer  op keer gebruikt bij mensen die het idee  van afvallen, het huis schoonhouden of ontspannen wel aanstaat  –  maar  zich  verzetten tegen de noodzakelijke veranderingen in hun  dagelijkse leven. Op de medische faculteit van UCLA  bijvoorbeeld heb  ik mensen gezien  die gewoonweg hun  tanden niet willen,  kunnen, flossen. Ze weten  dat  het niet goed is maar schijnen die kennis niet te kunnen  omzetten  in daden. Dus ik  heb hun gevraagd één  tand per  dag te flossen. Ze vinden deze  kleine stap  veel makkelijker. Na een  maand  één tand per  dag  flossen,  hebben ze twee dingen bereikt: een schone tand en de gewoonte  om elke  dag dat draadje te pakken.

Eén  schone tand is op zich  al een prestatie, maar de meeste mensen merken op een bepaald moment  dat  ze het hierbij  niet willen laten. Sommigen gaan  de volgende  maand twee tanden flossen – maar de meesten merken  dat hun nieuwe gewoonte zo vanzelfsprekend is geworden dat ze drie, vier of vijf tanden flossen.  Binnen zes tot tien weken flossen de meeste  mensen al hun tanden en kiezen. (Als mensen hun  gewoonte van  één tand per dag vergeten  uit te voeren, geef ik hun een  andere Kaizen-stap erbij: een stukje  flosdraad  om de afstandsbediening knopen of op de spiegel  in de badkamer plakken als geheugensteuntje.)

Ik heb ook veel mensen  gezien  die niet  tot regelmatige  lichaamsoefeningen  kwamen – en uiteindelijk heel erg  ziek werden. Deze mensen zijn  vaak overwerkt, te betrokken en  te gestrest. Ze zien  gewoon niet waar ze in hemelsnaam  die  dertig minuten per dag  vandaan moeten halen  om  lichaamsoefeningen te doen. Het leven kan zo  vreselijk  zijn  dat ze zich niet kunnen voorstellen het nog moeilijker te maken door  zich vrijwillig in het zweet te werken. Misschien  zijn  ze bang  hoe hun andere  gewoonten er uitzien in  een nieuw  en gezond perspectief. Ik  kan me  dat heel  goed voorstellen. Voor deze mensen is  het  pijnloze  en  makkelijke Kaizen wel erg aantrekkelijk.

Mensen die lichaamsoefeningen doen echt haten, kunnen beginnen zoals Julie deed, slechts  één minuut per dag voor de  televisie heen en  weer  lopen. Al snel wordt het een gewoonte en willen ze wel  enkele minuten hieraan toevoegen  en  later nog een  paar, totdat ze zich realiseren  dat ze enthousiast lichaamsoefeningen aan  het doen zijn.



Kaizen-tip

Voor een stralende gezondheid is het beter je doelen lager te stellen. Al een paar positieve veranderingen kunnen een  verrassend  effect op  je welzijn hebben. Uit recent onderzoek blijkt dat vijf kilo afvallen (als je ervan uitgaat dat de persoon te zwaar is)  leidt tot wezenlijke  verbeteringen van het  risico van  diabetes, te  hoge  bloeddruk  en apneu (tijdelijke ademstilstand tijdens het slapen). Een onderzoek van de  Adelphi Universiteit toont  aan dat mensen die de  loopband  vier minuten per  dag, vier  dagen per week  gebruikten een 10 procent betere conditie ervoeren  – hetzelfde percentage als degenen  die twintig  minuten per dag oefeningen deden!



Ik  heb  ooit een vrouw ontmoet die lichaamsoefeningen wilde doen en zelfs een  dure loopband  had gekocht.  Ik krijg het gewoon niet voor elkaar om  ermee  te  beginnen,  dacht  ze.  Dus wendde ze zich tot Kaizen.  De eerste maand stond ze op de loopband, las de  krant  en  dronk  haar  koffie.  De  maand  erop liep  ze, na haar koffie,  een minuut op de loopband en deed  er elke week  een minuut  bij.  De meeste mensen zouden deze kleine acties  in de  eerste maanden  belachelijk hebben gevonden. Maar dat waren ze niet. Het verzet tegen  de  lichaamsoefeningen  begon af te nemen.  Al  snel groeiden haar  ‘belachelijke’, kleine  acties uit tot  een gewoonte van een  kilometer per  dag!  Bedenk dat deze geleidelijke  opbouw  precies  tegenovergesteld is aan het  gebruikelijke patroon dat een persoon met veel energie een  paar  weken zijn best doet maar  uiteindelijk weer  lekker op de bank ploft.

Als  je jouw eigen kleine  stappen  naar  verandering  gaat  bepalen, onthoud dan dat je soms, al is  je planning nog zo goed, tegen een  muur van verzet aanloopt.  Geef niet  op!  Probeer dan  je  stappen nog kleiner te maken. Onthoud dat je doel is angst  om te leiden –  en stappen wilt zetten  die zo  klein zijn dat je  nauwelijks merkt  dat ze je moeite kosten. Als de stappen makkelijk genoeg zijn, zal  de geest het gewoonlijk overnemen  en over obstakels heen  springen om je doel  te bereiken.

Af en  toe leidt Kaizen langzaam tot verandering als de  hele weg van A naar  B met  kleine stappen  wordt afgelegd. Als je merkt dat  je  geïrriteerd raakt  over de snelheid van de verandering,  stel  jezelf dan de vraag: Is trage verandering niet beter dan wat ik al eerder  heb  ervaren… namelijk helemaal geen verandering? Een  grappig  voorbeeld  van deze strategie  is een vrouw die  in Engeland opgroeide. Toen ze dertien jaar was,  besefte  ze  dat de  vier theelepels suiker die ze elke dag in haar  thee deed  slecht voor  haar lichaam waren.  Door  wilskracht  en zelfbeheersing kon ze de  vier theelepels naar  één theelepel suiker in haar thee  terugbrengen.  Maar  de  gewoonte  van die ene  theelepel  suiker  was hardnekkig. Toen ze  zich  realiseerde dat haar wilskracht niet sterk  genoeg was om die laatste theelepel suiker niet te nemen, haalde  ze  één suikerkorrel van haar  theelepel.  De  volgende dag haalde ze er twee  suikerkorrels  af en elke dag daarna een  of twee suikerkorrels  meer. Het duurde  bijna  een jaar tot de theelepel leeg  was! Ze was vijfenveertig  jaar toen ze  me  dit verhaal vertelde – en ze drinkt haar thee nog steeds zonder suiker.

Voornemens voor het nieuwe jaar  in  de Kaizen-stijl

Hier zijn enkele van de  meest populaire voornemens voor het nieuwe jaar, gekoppeld aan Kaizen-stappen die een aantal  van  mijn cliënten helpen op hun weg  naar succes.  Voor  de  juiste, eerste Kaizen-stap zie  ‘Kaizen-techniek: Wat wordt jouw eerste  kleine stap?’ op blz. 113.

Voornemen: gezonder  eten
Kleine stappen:


	Gooi de eerste hap van  een dikmakende snack weg. Doe dit  een maand. Deze handelwijze helpt je kleinere porties  te gaan eten.

	Gooi de volgende  maand de eerste en de tweede hap weg.

	Gooi  vervolgens een maand drie happen  weg (enzovoort,  totdat je de snack niet meer wilt of er geen  happen meer zijn).

	Als  je eenmaal de snack hebt  opgegeven, richt je dan op vertraging van  het eetproces bij  andere snacks en maaltijden. Leg je  bestek neer als je een hap hebt  genomen, leg  je hand in  je schoot en kauw goed. Pak het bestek  pas  weer als je de hap  hebt doorgeslikt.



Voornemen: lichaamsoefeningen
Kleine stappen:


	Als je  het niet voor  elkaar krijgt  om van je  lekkere  bank op te staan, koop  dan een stressballetje of  zoiets  en knijp daarin terwijl  je televisiekijkt (of knijp in een tennisbal). Dit verbrandt  een  paar  calorieën  en laat  je  eraan wennen dat  je lichaam weer beweegt.

	Als je er  klaar voor  bent om met lichaamsbeweging te beginnen, loop dan elke dag  één  rondje of  neem elke dag minstens één keer de trap in plaats van  de lift.

	Loop elke  dag één  huis verder of extra  traptreden,  totdat je merkt  dat  het  gewoon  is geworden.

	Bedenk één activiteit om  je lichaamsoefeningen nog aantrekkelijker te maken – zwemmen, skiën, tennissen? Zoek er een  aantrekkelijk  plaatje van en  hang dat  op de  koelkast, zet het op de  televisie  of plak het in  de hoek van een spiegel.



Voornemen: minder geld uitgeven
Kleine stappen:


	Stel jezelf als doel slechts  één euro per dag  te besparen. Eén manier  is  door  een dagelijkse aankoop te  veranderen. Misschien  kun je van een  grote, relatief dure cappuccino overgaan op gewone koffie. Misschien kun je een krant  gratis  online  lezen in plaats van los  te kopen. Leg elke gespaarde euro opzij.

	Een andere tactiek voor een euro  per dag besparen, is  door  een dagelijks pleziertje met  iemand te delen. Koop  een grote kop koffie  en giet  die in twee  kleinere kopjes.  Koop één krant en wissel de katerns uit.

	Als je elke dag een euro bespaart, heb  je  aan het eind van  het jaar 365  euro.  Maak  een lijst met dingen  die  je  met  dat  geld wilt gaan  doen en zet er elke  dag een idee bij. Je gaat leren denken over grotere  financiële  doelen in de toekomst in plaats  van onmiddellijke, goedkope pleziertjes.



Voornemen:  meer  mensen ontmoeten
Kleine stappen:


	Bedenk één  plaats waar je  heen wilt (misschien  een kerk,  een  cursus  of een  fitnesscentrum) om mensen te ontmoeten  met  jouw zelfde interesses. Schrijf die op.

	Bedenk elke dag  een nieuwe locatie of groep en voeg deze aan je  lijst toe. Onthoud dat  je deze lijst niet hoeft af te werken, je verzint alleen maar ideeën.

	Vraag een kennis met  een  afwisselend en gelukkig,  sociaal leven waar hij of zij vrienden heeft ontmoet.

	Als  je  je bij een bepaalde groep wilt aansluiten maar voelt  dat je het  te druk hebt,  houd je dan in. Misschien kun  je slechts één  bijeenkomst bijwonen – en  jezelf  beloven na vijftien of twintig minuten weg te  gaan. Dit helpt je meer zin te  krijgen in een sociale activiteit  zonder dat je agenda overhoop wordt gehaald.



Voornemen: loonsverhoging vragen
Kleine stappen:


	Maak een lijst  van redenen waarom je  meer geld moet krijgen  voor  je werk. Voeg elke dag  één reden  aan je lijst toe.

	Besteed  elke dag één minuut aan het hardop uitspreken van  wat  je jouw baas wilt vragen.

	Verleng deze tijd  totdat  je  voelt dat je  het  persoonlijk durft te  vragen.

	Voordat je  echt  om loonsverhoging gaat vragen, stel je je  voor  dat je baas negatief  reageert – maar dat jij  je toch succesvol en trots voelt als je het  kantoor uitloopt. (Deze stap – een echte vorm  van gedachteverbeelding  – helpt  je om te gaan  met  sluimerende angsten.)



Voornemen:  tijd beter benutten
Kleine stappen:


	Maak een lijst  van  activiteiten die veel  tijd kosten  en voor jou niet nuttig of  stimulerend zijn. Televisiekijken, winkelen, dingen  lezen die je  niet plezierig  vindt, zijn voorbeelden van slecht benutte  tijd.

	Maak  een  lijst van activiteiten die je wilt  uitproberen waarvan  je denkt dat  die meer  opleveren dan je huidige  activiteiten.  Voeg elke  dag één item aan je lijst  toe.

	Als  je denkt dat je lijst klaat  is, ga dan aan de slag – maar wel  op een heel beperkte,  niet-bedreigende manier. Als je een  dagboek wilt  bijhouden, doe  dat  –  beloof jezelf dat je  maar drie zinnen per dag schrijft.  Als je met yoga wilt beginnen, begin dan  met in  de hal van de yogaruimte te gaan zitten en mensen  in en uit te zien lopen. Al snel merk je dat je je meer betrokken voelt bij de activiteit. En  je hebt nauwelijks door dat je  minder tijd aan  televisiekijken besteedt.

	Schrijf elke dag de naam van een persoon op  van wie  jij vindt dat die  een  productief leven leidt. Schrijf vervolgens  één ding op dat die persoon anders doet dan  jij.



Kaizen helpt je  van  gewoonten af te komen

Als  mensen proberen  van  een slechte of ongezonde gewoonte af  te  komen, is  het waarschijnlijk dat  een korte  periode  van succes wordt gevolgd door een lange terugval. Het  maakt niet  uit  of het om sigaretten,  eten, alcohol,  drugs  of iets anders gaat: zelfs nadat  mensen al maanden gestopt zijn, vervallen ze vaak in hun  oude gewoonte. Maar er is  hoop. Ik heb veel mensen definitief zien stoppen  door kleine  stappen te  zetten.

Ik  begon de kleine Kaizen-stappen voor verslavingen  aan  te raden  aan rokers die  gestopt waren en vervolgens hun oude gewoonte weer hadden opgepakt.  ‘Sigaretten zijn mijn  vrienden,’  zeiden  ze tegen me. Soms lachten ze als ze dit zeiden, maar hun  gevoel  was echt.  Veel van  deze rokers,  ontdekte ik, groeiden  op in gezinnen met ouders die niet  in staat  waren tot consistente zorg.  Als kinderen leerden ze al snel hun problemen  voor zichzelf  te houden  en bij niemand steun  te zoeken  als ze ergens  mee zaten.

Dit  op  jezelf aangewezen zijn is  een veelgebruikte, maar erg zwakke strategie voor het omgaan met tegenslagen  in het leven. Dat komt doordat we biologisch ‘bedraad’ zijn  om bij anderen steun te zoeken als we  gestrest zijn, dat zit in  onze aard.  Stel je  voor  wat een  kind doet als  het ’s nachts  wakker wordt van een nachtmerrie of onweer.  Het kind rent  instinctief naar het bed  van  zijn ouders voor hulp. Het  kind houdt papa of  mama stevig  vast en dan,  na wat  troost en kalmering, valt het in slaap in  de armen van zijn ouders. Als dit  natuurlijke omgaan met stress  gehinderd wordt  door ouders die fysiek  of  emotioneel niet  bereikbaar zijn,  wordt deze steun vervangen door het aangewezen zijn op jezelf  en gelatenheid.  Als  dit  onafhankelijke kind volwassen wordt, zijn sigaretten, eten of  andere  dingen vertrouwd gezelschap dat  steeds  steun en troost biedt – maar met nare bijwerkingen als  ziekten, zwaarlijvigheid of erger. Als een  verslaafde  ermee  probeert te stoppen zonder te leren anderen  om hulp te vragen, lukt  het  hoogstwaarschijnlijk niet.  Leven  zonder deze  ‘vriend’ is gewoon te beangstigend.

Eén  cliënt, Rachel, een  vijfenveertigjarige vrouw, voldeed aan  het patroon dat ik  net beschreven heb:  als kind besloot  Rachel dat ze nooit afhankelijk van iemand zou worden. En dat deed  ze ook  niet. Ze werd financieel onafhankelijk, was in  staat haar huis  op orde te houden  en zonder  hulp aan haar  carrière  te werken. Rachel  had een  paar  vrienden  met  wie ze  het prettig verkeren vond,  maar ze  zocht nooit steun bij  hen of stelde zichzelf voor hen open. Haar  partners waren altijd mannen  die op afstand bleven. Maar  we hebben allemaal  steun van buitenaf  nodig en Rachel  vond die in sigaretten. Als het even tegenzat, nam ze  haar  ‘beste vriend’ mee naar  buiten  om te roken.  Ze voelde zich beter  door de nicotine  wanneer ze  gestrest was en die kalmeerde haar wanneer ze bang was.

Rachel kwam bij me omdat  ze wist dat ze moest stoppen, definitief. Terugkerende  ademhalingsproblemen maakten dit op afschrikwekkende wijze duidelijk.  Rachel was al een paar  keer enkele maanden  gestopt maar –  je raadt het al –  verviel steeds weer  in haar oude  patroon.

Ik wist  dat het geen zin had om haar de nieuwste  methode voor stoppen met roken  voor te  schrijven.  Ze  had duidelijk  de  zelfdiscipline om de eerste  sprong te wagen.  Maar  een van de  meest betrouwbare  voorspellers van  succes is of iemand  hulp zoekt bij een ander in tijden van problemen en angst. Als Rachel  echt met roken wilde stoppen, moest ze  leren  anderen te vertrouwen, een  kameraad en vertrouwenspersoon vinden die de sigaretten kon vervangen. En we wisten  allebei dat haar gezondheid op het spel stond;  ze had vermoedelijk geen paar jaar meer om in therapie haar jeugd grondig  door te spitten voordat ze met roken  stopte. En  ze had  het geduld niet; ik vermoedde  dat zo’n soort therapie te  zwaar  en te eng voor haar zou zijn.

De eerste kleine  stap die Rachel  zette,  was elke  dag mijn voicemail inspreken.  Ze hoefde alleen te zeggen: ‘Hallo, met Rachel.’ Ze was verrast  toen ze merkte  dat deze  kleine  stap haar zenuwachtig  maakte. Toch begreep  ze  de  waarde ervan: als je je hele leven hebt geprobeerd niet afhankelijk  te  zijn, breekt  een simpele actie als iemands voicemail inspreken je belofte  nooit een ander nodig  te  hebben. Toen deze stap haar minder angst  gaf, zou ze  opbellen vlak voordat ze een  sigaret opstak.  Dit  was geen poging om Rachel te laten stoppen. We spraken af dat ze  nog net zoveel sigaretten kon roken als  ze wilde – ze moest alleen even hallo zeggen voordat ze een  sigaret opstak. ‘Hallo, met Rachel,’ zou ze zeggen, ‘ik ga nu een sigaret roken!’ Omdat Rachel had  geleerd geen gezelschap van mensen  nodig te hebben, wilde ik ervoor zorgen dat  ze dit prettig zou gaan vinden,  maar wel op een manier die haar niet  zou afschrikken. En  er  was één stap gezet  tussen  Rachel  en haar  ‘beste vriend’. We deden het  een maand  zo.

Vervolgens vroeg ik  Rachel haar  gedachten  in  een dagboek te  schrijven. Onderzoek toont  aan dat  mensen die  in  een dagboek hun emoties beschrijven daar net zoveel baat bij hebben als degenen die met een  dokter of vriend praten.  Ik denk dat een dagboek  bijhouden zo  effectief is, omdat het  voor veel mensen nogal een opgave  is om  te besluiten  dat  hun emotionele leven waardevol genoeg is  om  aan een boek  toe  te  vertrouwen  dat niemand  anders ooit zal  lezen. Psychologisch  onderzoek raadt  aan dat cliënten minstens vijftien  tot twintig  minuten per dag in  hun dagboek moeten  schrijven om  er baat bij te hebben, maar het was  overduidelijk dat  Rachel niet zoveel tijd aan haar innerlijke  leven zou besteden. Dus begonnen we  met  twee minuten per dag. Dit deden  we, samen met de telefoontjes, twee maanden. Rachels hersenen begonnen aan haar dagboek en  aan mij te  denken als ze overstuur was. Aan het  eind van deze periode  was  Rachel verrast dat ze 30 procent minder sigaretten  rookte zonder er enige moeite voor  te  hebben gedaan.

Vervolgens vroeg  ik  haar  nog een Kaizen-stap  – simpele vragen – in haar routine op te nemen.  Ze moest zich voorstellen dat ze  een  beste vriend had (een menselijke!)  die de hele  dag bij haar was  en ze moest zich afvragen wat  ze wilde dat die vriend op  elk moment van de dag deed –  misschien haar  horen opscheppen  over een prestatie of samen met haar bedenken  wat  ze die avond  zouden eten. Deze  vragen  begonnen aan te slaan. (Meer informatie over  de kracht van simpele  Kaizen-vragen  vind  je in het hoofdstuk ‘Stel eenvoudige vragen’.) Al snel begon Rachel ‘echte’ mensen  te bellen, de  vrienden die het  waard waren  om een risico te nemen en ze ervoer  steeds meer  positieve dingen als ze (in beperkte mate) steun  bij hen  zocht. Rachel begon nu aan  de  stop-met-roken-techniek die ze al kende. Binnen  een maand  was  ze  gestopt met  roken. En deze keer stopte ze niet voor  even. Rachel  heeft nu al twee  jaar  geen sigaret meer aangeraakt.


Kaizen-techniek

Wat wordt jouw eerste kleine stap?

 

Hier is  een oefening die ik bijna al  mijn cliënten  aanraad en die ik ook zelf regelmatig toepas.  Je  kunt deze  oefening alleen doen, maar ik heb  gemerkt  dat de  meeste  mensen meer succes hebben als ze een betrouwbare partner erbij betrekken.  Bedenk  eerst  op  welk  vlak je  het meeste  baat hebt bij kleine stappen naar verbetering.  Gebruik dan de Kaizen-techniek van simpele vragen om je  beste eerste  stap  te bepalen. Stel dat je gezondheid kiest. Laat je partner  je dan het volgende vragen:

Welke  kleine,  alledaagse stap kan je zetten om de kwaliteit van jouw gezondheid te verbeteren?

De meeste mensen  zullen eerst iets zeggen als ‘afvallen’ of ‘meer aan beweging doen’. Dat is een  goed  begin, maar  afvallen  of meer aan beweging  doen  is  nou niet bepaald een kleine stap. De  meesten  van ons  hebben  pogingen  ondernomen  om naar dit  doel toe te  werken door op dieet te  gaan, dagelijks lichaamsoefeningen  te doen, maar zijn er niet in geslaagd. Laten we  een echt kleine,  onbelangrijk  lijkende  stap zoeken.

En hier kan een partner goed van pas komen. Een  partner heeft  het meteen  door als  je de boel  ‘bedondert’  –  wanneer je met een antwoord komt dat  klein en  Kaizen genoeg is om je het gevoel te geven dat  je de taak hebt volbracht, maar nog steeds groot genoeg  om die razende criticus in je hoofd tevreden te  stellen, degene die  onmiddellijk grote, stoutmoedige  acties  eist. Om dit  te omzeilen  moet je  partner je de  vraag telkens opnieuw stellen totdat je  hersenen een echt  Kaizen-antwoord  produceren –  een stap die zo makkelijk  te zetten is dat  je  kunt garanderen dat je hem elke  dag doet.

Dus  je partner vraagt opnieuw:

Welke kleine, alledaagse  stap kan je zetten om de kwaliteit van jouw gezondheid te verbeteren?

Een mogelijk antwoord is ‘minder eten’.

Probeer  het  opnieuw! Zulke  vage  doelen stellen de veeleisende, zelfkritische stem in ons  hoofd  tevreden, maar zijn moeilijk te  bereiken en nog  moeilijker om  aan vast te  houden.

Welke kleine, alledaagse  stap  kan je zetten om de kwaliteit van  jouw gezondheid te verbeteren?

Geen chocola eten.

Deze stap  is al concreter  maar nog  steeds  te  groot. Want als het zo makkelijk zou  zijn  om  geen chocola  meer te eten, dan had  de  dieetindustrie geen  werk  meer. Probeer het nog eens.

Welke kleine, alledaagse stap  kan je zetten om  de kwaliteit van  jouw gezondheid te verbeteren?

Minder chocola  eten.

Komt  in de  buurt, maar is  het  nog niet. Je merkt dat  je hersenen bij  het horen van steeds  dezelfde vraag met creatievere  antwoorden komen.

Welke kleine, alledaagse stap kan je zetten om de  kwaliteit van  jouw  gezondheid  te verbeteren?

Wat vind je  hiervan: eet chocola, maar gooi de eerste hap weg.

Dat is het! Dit is  een geweldige manier om met hoeveelheid  te leren  omgaan. Je ogen  zien  de hele chocoladereep, terwijl je hersenen leren  eerst  een stukje  weg  te halen voordat  je  de reep  opeet. (Het laatste stukje  proberen weg te  gooien,  is te moeilijk!)  Je weet  dat de  stap klein genoeg is en  je bent  er net zo zeker van  dat die je lukt  als dat morgen  de  zon weer gaat opkomen.

Een ander populair gebied waarop  Kaizen zich richt is het  kantoorbureau.  Mensen antwoorden vaak dat ze het  eerste uur spenderen aan het ordenen  van  papieren, het  opruimen van  rotzooi enzovoort. Maar als  ik  hun vraag  of ze mij kunnen garanderen dat,  hoe druk ze het  ook hebben, ze een uur zullen  besteden aan het opruimen van dingen, is het antwoord nee. Uiteindelijk  besluit de persoon  slechts  twee minuten aan  het  eind van de  dag aan het opruimen  van papieren te besteden, misschien maar één formulier op te bergen of een georganiseerd persoon  om één tip  te  vragen.

En wat  vind  je van het  doel om de relatie  met een  vervreemde  ouder te herstellen?  Een uitbundige  reünie  organiseren  kan een verlammend effect op beide partijen hebben. Of je  vader of moeder uitnodigen voor  een etentje of alleen even aan  de telefoon met elkaar praten? Weer  is de beste stap  die ene waarvan je kunt  zeggen: ‘Het maakt niet uit hoe  bang  ik ben om met mijn vader of  moeder  te praten, ik weet dat ik het  kan.’ Voor veel mensen  betekent die eerste stap misschien dat hij of zij  één minuut  per dag nadenkt  over de positieve eigenschappen van de vader  of  moeder. Een  andere eerste  stap, vaak nuttig als de  ouder onbuigzaam en  autoritair is, is om één minuut  per dag  na  te denken over de  mogelijke angsten en  onzekerheden van  de ouder. Deze kleine actie helpt  om een terughoudende moeder of vader  menselijker  te maken.

Door  ervoor  te zorgen dat je eerste stap echt  een kleine is, geef je jezelf de  beste  kans op succes. Wanneer  je  eenmaal  het plezier van de eerste  stap zetten hebt ervaren,  kun je beslissen of  je een volgende stap zet. Je  weet dat  je  daarvoor klaar bent als  je de huidige stap  automatisch en moeiteloos zet  en  dat  zelfs  plezierig is. Laat je door niemand  dwingen sneller stappen te zetten als het  voor jou niet prettig  voelt. Gebruik  de hierboven beschreven oefening  om je beste tweede stap  te  bepalen en zorg er  ook nu weer voor dat  je  de resultaten  kunt garanderen.  En dan  ga  je verder met de derde stap enzovoort, totdat je  hersenen  hun verzet opgeven en je  gaan  aansporen. Als je merkt dat je een  hekel aan de activiteit hebt  of krijgt  of uitvluchten  zoekt, dan is het tijd om de stap wat  kleiner te  maken.






HOOFDSTUK  VIJF

Los kleine problemen  op

We zijn  er zo aan gewend geraakt  om met kleine  irritaties te leven, dat het niet altijd gemakkelijk  is ze te herkennen, laat  staan te corrigeren. Maar deze irritaties nemen ruimte in beslag  en blokkeren eventueel  onze stappen voor  verandering. Door jezelf te trainen  kleine problemen  te herkennen en op  te lossen,  kun  je pijnlijke genezingsmethoden in  de toekomst voorkomen.

In  de opbouwjaren na de Tweede Wereldoorlog begon  Toyota aan een stoutmoedig  experiment. Een van de getalenteerde bedrijfsmanagers, Taiichi Ohno, veranderde een van de  grondregels voor  de  assemblagelijn. Voordat Ohno  bij het bedrijf  kwam,  volgden  bijna  alle autobedrijven  dezelfde procedure –  elk onderstel werd op de assemblagelijn gezet en elke werknemer voerde zijn of haar  taak  uit. Iedere werknemer  moest zijn  ene taak doen waarvoor hij was aangenomen en dat was het.  Alle procesfouten werden aan  het eind van  de  assemblagelijn  gecorrigeerd  door  kwaliteitscontrole-inspecteurs.

Ohno dacht daar anders over, hij had een idee  dat geënt  was op dr. W.E. Demings methode van  kleinschalige, blijvende verbetering.  Ohno hing een draad bij  iedere  fase  op de assemblagelijn en elke arbeider die een fout opmerkte, trok aan de  draad  waardoor de assemblagelijn  stopte. Ohno zorgde ervoor  dat ingenieurs,  leveranciers en werknemers in staat waren het probleem te  herkennen  en op  te lossen, bij voorkeur op de  plek zelf.

Elke  andere fabrikant  vond dit een belachelijk idee, een schending  van de  grondbeginselen van massaproductie. Hoe kon een bedrijf  snel producten samenstellen als de assemblagelijn op  elk moment door een werknemer kon worden gestopt om een klein foutje te herstellen?

In tegenstelling  tot  deze gemeenschappelijke wijsheid bleek Ohno’s  methode  uiteindelijk  de succesvolste manier om auto’s te produceren. Het herstellen van  kleine foutjes voorkwam veel  grotere problemen  verderop in het  proces. Helaas leerde  niet elk bedrijf van  de ervaring van Toyota en de verleiding bleef groot  om zogenoemde kleine problemen te  verbloemen. Ford en Firestone bijvoorbeeld, negeerden jarenlang hun ‘kleine’ probleem met banden  – per slot van rekening zat er  in de Firestones banden  maar één foutje op elke  drie miljard  afgelegde kilometers in Ford Explorers.  Pas veel later,  na verscheidene  dodelijke ongevallen en aandacht van de media, moesten deze bedrijven wel de  uitkomsten van de statistieken  toegeven. Een ander vreselijk voorbeeld is  de  ramp  met de spaceshuttle  Columbia in 2003. Op enkele eerdere vluchten  waren  kleine stukjes isolatiemateriaal van de shuttle-romp losgeraakt.  Aangezien er geen  ernstige ongevallen waren gebeurd, definieerde NASA het isolatiemateriaalprobleem opnieuw als een normaal verschijnsel bij een ruimtevlucht – totdat er meer isolatiemateriaal  loskwam tijdens  de lancering  van de Columbia en  de  vleugelrand  beschadigde,  wat  bij  de landing tot  dusdanige problemen leidde dat alle zeven astronauten om het leven kwamen.  En hoe vaak hebben  wij, in onze haast om een doel te  bereiken  problemen  opgemerkt en die vervolgens als ‘normaal’ bestempeld, alleen maar om ze niet onder ogen  te hoeven  zien?

Wanneer we een verandering  willen bewerkstelligen,  is  het  verleidelijk om  subtiele waarschuwingen te negeren  die zeggen: Er is hier iets mis. Je moet langzamer  aan doen, je stappen  nagaan en onderzoek plegen. Als we  doorgaan met deze kleine problemen  te  negeren, worden ze steeds groter totdat zo’n grote puinhoop  is ontstaan dat we de lopende  band wel  moeten  stoppen om de  boel te  onderzoeken  en  veel moeite en tijd moeten besteden  aan het  oplossen van het  nu enorme probleem.  Ons nú op kleine foutjes richten, kan  ons jaren van prijzig herstel besparen.


Kaizen-techniek

Kleine problemen leren herkennen

 

Je kunt  jezelf trainen om  kleine waarschuwingen eerder op te  merken. Probeer  deze oefeningen om het  zien van kleine problemen  te  verbeteren:


	Denk terug aan een grote fout die je op een bepaald moment in je  leven hebt gemaakt. Ga  nu rustig na  of  er kleine  tekenen waren die  aangaven dat de dingen niet volgens  jouw plan of wensen  verliepen. Welke maatregelen moest je nemen om het probleem te herstellen?  Heb je de ‘lopende band’ stopgezet en moest  je  opnieuw  beginnen? Negeerde je het  probleem  in de hoop dat je  het doel  toch op tijd  zou bereiken?

	Erken één  kleine fout die je vandaag hebt gemaakt,  zonder boos te worden op  jezelf.  Deze  handeling, vooral  als je  haar dagelijks uitvoert, maakt je bewust van kleine fouten.

	Vraag jezelf nu af of de kleine fout in oefening 2 een groter probleem behelst  of dat die kan leiden tot een erger probleem. (Als je bijvoorbeeld je sleutels kwijt was, vraag  jezelf dan  nu  af  of je met te  veel dingen tegelijk bezig  bent of doorgaans zo chaotisch dat  je uiteindelijk een veel  grotere fout kan  maken.) Door aandacht aan dit  probleem  te  schenken, zal het minder voorkomen. Als je voelt  dat  het  om een veel  groter probleem  in je leven gaat, stel jezelf dan de vraag: Welke Kaizen-stap zet ik om deze situatie te corrigeren?

	Stel jezelf de vraag  of  je je familie, vrienden, collega’s  of klanten irriteert. Je nieuwe bewustzijn verlaagt wel de kans  dat je deze fout opnieuw maakt, maar je moet  jezelf ook afvragen of  deze fout een deel van  een groter  probleem is.  Als je de link naar een groter  probleem  kunt vaststellen,  spoor jezelf dan aan  om daaraan  te gaan  werken!





Als falen geen optie is

De  meesten  van ons falen liever  nooit, maar voor sommige mensen en bedrijven  is falen  meer dan rood staan  of persoonlijke  tegenslagen. Het kan  van  levensbelang  zijn, misschien  wel op grote schaal. Psychologen hebben  de  strategieën van organisaties  die zich geen kleine foutjes kunnen permitteren onderzocht en  de resultaten zijn belangrijk  voor ons allemaal,  hoe groot of klein het  belang van onze  dagelijkse  inspanningen ook is.

Een van de  interessantste onderzoeken werd verricht  door dr. Karl E.  Weick, een  psycholoog aan de Universiteit  van Michigan. De onderzochte  mensen  waren werknemers van de  eerste hulp, vliegdekschepen, verkeerstorens, kerncentrales en brandweer. Hij  noemde deze groep ‘organisaties van  hoge  betrouwbaarheid’ – daarmee aangevend dat hun diensten zo essentieel  zijn dat ze alle gedwongen zijn  manieren te vinden om niet te falen. Eén gemeenschappelijk kenmerk van deze goed  functionerende teams, zei dr. Weick,  is dat ze ‘zichzelf van  andere organisaties onderscheiden omdat ze in staat zijn zeer zwakke waarschuwingssignalen op te sporen  en ferme,  beslissende maatregelen te treffen’.

De piloten die opstijgen van en landen op de vliegdekschepen van  de Amerikaanse marine,  zijn geselecteerd  op stalen zenuwen  en een onverstoorbaar oordeel. Tevens zijn er veel  technische  automatische controles die veilige vluchten helpen  garanderen. Maar als je vliegtuigen op een schip midden in de oceaan laat landen, kan  één klein foutje al  een ramp betekenen.  Officieren en bemanning zijn getraind  om  er  niet van uit te gaan dat het  systeem automatisch perfect  werkt. Daarom  speuren ze  naar het  kleinste teken dat aangeeft dat  er iets niet in orde is.  Ze luisteren naar subtiele spanningssignalen in de  stemmen  van piloten  die om het schip cirkelen om brandstofoverschotten te lozen. Ze lopen elke dag  vele keren  over  het schip, op zoek naar  ‘vreemde voorwerpen’ – alles wat in de  motor van  de jet  kan  worden gezogen –  en zijn zo nauwkeurig omdat alles wat fout kan gaan,  fout zal gaan. Ze besteden  ook grote aandacht aan elke landing. Op het dek  van het vliegdekschip zijn  vier remkabels die de staarthaak vangen.  Een piloot streeft ernaar  niet de eerste of  tweede  draad  te  raken (want  dat  betekent dat hij  te  vroeg is geland) of de  vierde (wat kan  beteken  dat hij het dek mist en in de oceaan stort).  De derde kabel is  ideaal. De  landingen met de  eerste, tweede  of vierde kabel worden bestudeerd,  zodat  de piloot en de bemanning  de  oorzaken van  de afwijking kunnen zien  en  voortaan  corrigeren.

We  kunnen  allemaal onze eigen ‘hoge betrouwbaarheidsstrategieën’  uitvoeren, waarmee we  onze  nauwkeurige aandacht voor  de zwakke waarschuwingssignalen in het leven kunnen  vergroten.  Een paar jaar geleden gaf ik een weekendcursus creativiteit  en  ontmoette  Amy en Frank.  Tijdens  het werk  leerde  ik deze man  en vrouw redelijk goed kennen en op een bepaald moment vertelde  Amy me dat ze  wilde dat Frank  bij  me kwam om zijn woede  in het verkeer te laten behandelen. Haar man bekende dat hij te  vaak tegen  andere automobilisten schreeuwde (en aangezien  ze in het drukke Los Angeles  woonden, waren  daar genoeg mogelijkheden  voor),  maar vond het probleem te  klein om ermee  naar  een psycholoog te gaan.

Ik zei tegen Frank dat dit  zogenaamd onbelangrijke  probleem zijn  aandacht wel waard was. Uitstekende onderzoeken hebben aangetoond dat  mensen die  met woede  op uitdagingen  reageren  zeven keer meer  risico lopen  om vroegtijdig aan hartziekten te sterven  dan mensen met  dezelfde levensstijl (inclusief dezelfde lichaamsbeweging en  eetgewoonten), maar  een ander  temperament. Ik legde Frank ook uit  dat wanneer hij in zijn prettige  auto zou zitten  – uitgerust  met de nieuwste snufjes en met de  vrouw van zijn dromen aan zijn zijde –  en nog steeds niet in  staat was om  van de autorit te  genieten,  hij wellicht ook problemen had met van andere dingen in  het  leven te genieten als  hij voor  uitdagingen kwam te  staan. Waarom  zou hij zijn  auto niet gebruiken als een klaslokaal  om zijn buien te  leren  beheersen?

De statistieken  van hartziekten zetten Frank aan het denken.  Ik  vermoedde dat alleen al door zijn nieuwe bewustzijn zijn woedeaanvallen in  het verkeer zouden afnemen. Ook dacht ik dat  hij baat zou hebben bij een strategie  die ik gebruikte  in het  UCLA-programma om  de  risico’s van  hartziekten te verlagen: telkens als hij  achter het stuur  kroop, moest Frank één klein gebaar naar een andere automobilist maken. In plaats  van rond  te kijken  of  hij  ‘ellendelingen’ zag die hem  in de weg  konden  zitten, was  Franks aandacht nu  gericht op een  moment  om iemand te  laten voorgaan. (Een  andere techniek  is om  zachte  muziek  te draaien in plaats  van naar  het nieuws te luisteren,  zodat je geest ontspannen is  en niet wordt opgefokt.) Niet lang daarna vertelde Frank  dat hij nu geduldiger was en zijn humeur verbeterd – niet alleen in de auto. Hij was Amy dankbaar dat ze zijn ‘kleine probleem’  zo vroeg had opgemerkt.

Ik realiseer  me dat Amy  misschien meer  dan  gemiddeld gericht was op  het opsporen van kleine  problemen  en deze intuïtief kon  duiden. Het kan moeilijk zijn  om kleine irritaties op te merken,  laat staan  te herkennen  of ze een grote ravage kunnen veroorzaken. Laat me je drie situaties voorleggen  waarin het voor iedereen hoogstwaarschijnlijk  is dat kleine problemen over het hoofd worden gezien.  Daarna kun  je ze  herstellen  door extra op te  letten, net  zoals je een dode  hoek in de  auto  kunt opheffen met spiegels en veel achterom en opzij kijken.


‘Bied  het hoofd aan het  moeilijke als het nog makkelijk is; bereik  het grote  doel door middel  van een reeks  kleine  handelingen.’

—  TAO  TE CHING



Dode hoek nummer één: aan het begin  van  je weg  naar verandering

Laurel kwam naar me  toe omdat  haar huwelijk  niet  goed was. Een  van  haar bitterste  klachten was haar mans gebrek aan medeleven. Als er een vriend of vriendin  belde met  een  probleem, toonde hij bijna geen interesse in zijn of haar situatie. Hij nam het Laurel kwalijk dat ze zoveel tijd  en  energie in  haar eigen  familie  stak. Dit leidde  vaak  tot  heftige discussies over de  tijd die ze aan het helpen van anderen  of aan haar sociale leven besteedde, bezigheden die zij  normaal  en passend  vond. Ze had  zijn gebrek  aan medeleven al  opgemerkt toen ze elkaar leerden  kennen, maar  ze was  zo gericht geweest op een toegewijde relatie, dat ze had aangenomen (verkeerd)  dat deze  onplezierige  eigenschap  wel zou verdwijnen.

Ik wil je niet aansporen hoge eisen te stellen aan  vrienden of partners, maar het  is niet slim bepaalde negatieve eigenschappen te negeren. Meer alertheid  had Laurel en haar man kunnen helpen in een vroeger stadium over hun geschillen te praten, voordat hun  huwelijk in  een vijver van  woede en  wrok zou  veranderen. Om deze reden  ben ik altijd blij verrast als mensen die  elkaar nog maar net kennen bij me  komen met  een klein  relatieprobleem. Vaak verontschuldigen ze zich dat  ze mij ermee  lastigvallen, maar ik reageer dan met: ‘Hé,  het is een goed teken dat jullie zo scherp zien om kleine problemen  op te merken en genoeg waarde hechten aan  jullie relatie om daaraan te willen werken.’

Natuurlijk geldt dit niet  alleen bij relatieproblemen. Als je naar buiten  gaat  om te  joggen en  pijn in je knie hebt, wil je  die dan echt negeren? Door je  snelheid te  vertragen  of je afstand in te korten (of naar  de dokter te gaan  als de  pijn aanhoudt), kun je  ernstig letsel voorkomen. Als je binnenhuisarchitect wilt worden maar je komt elke keer te laat op  college,  vraag je  jezelf dan niet af of je echt wel  deze carrière wil?

Laurels  verhaal  heeft een goed einde. Ze realiseerde zich  dat  ook zij gedeeltelijk verantwoordelijk was  voor hun huidige probleem, omdat ze zich aan haar man had overgegeven ondanks zijn  onplezierige karaktertrek. Hierdoor kon  zij hem aardiger, geduldiger en  zelfs nieuwsgierig  benaderen. Haar  man vond deze verandering  zo  uitnodigend  dat hij bereid was met  haar in therapie  te gaan,  zodat  we  met  ons  drieën aan hun problemen konden  werken.

Dode  hoek nummer twee: dicht bij  de finish

Een  van  mijn cliënten, een groot ziekenhuisconcern  dat  op zoek was naar  een nieuwe directeur, illustreert  de  moeilijkheid om gevaar  aan te  voelen als  een doel in  zicht is.  Er was  sprake van een  grote  crisis in  de organisatie en de directie  besloot iemand in te huren  met een besluitvaardig,  leidinggevend  karakter. De directie was erg tevreden toen  zij een gekwalificeerde, zelfverzekerde  kandidate had gevonden. Men was zo blij dat men dicht bij de finish was, dat  men mij  niet vroeg  mijn gebruikelijke evaluatie te maken. Terwijl de directie debatteerde of ze deze kandidate zou aannemen, kon ik de bespreking voor  één vraag onderbreken: ‘Welke  vragen heeft de kandidate aan  ieder van  jullie gesteld?’

De directieleden  konden zich  bijna geen vragen van de kandidate herinneren. Ze leek goed geïnformeerd over de instelling en  had het gesprek vooral op  haarzelf  en haar  capaciteiten gericht.  Ik vertelde dat dit een gevaarlijk teken was,  want de nieuwe directeur moest  naar veel mensen  luisteren voordat ze belangrijke beslissingen nam. Haar  gebrek aan nieuwsgierigheid suggereerde dat haar bereidheid om te luisteren beperkt was, ze  een  voorkeur voor actie boven begrip had  en  een neiging om gehoorzaamheid te  eisen in plaats van  te inspireren. De directie luisterde  beleefd  naar me,  maar de  druk om te handelen  was groot. Ze boden de kandidate onmiddellijk de  baan  aan en zij  ging  akkoord.

De volgende zes maanden richtte  de nieuwe directeur aanzienlijke schade aan. Ze  schiep  afstand tot  het  sterk gemotiveerde en getalenteerde personeel dat  zich door haar  bevelen  genegeerd voelde.  Ze  stelde  eisen die van weinig  begrip voor haar werknemers  getuigden. Ze wilde bijvoorbeeld wekelijkse rapporten  zien van hoe mensen hun tijd  besteedden, wat de werknemers als  extra werk bij hun  wekelijkse formulieren  zagen, ze bezuinigde op  het  aantal assistenten,  ondanks protesten van haar personeel.  Een paar weken  later stierf een  patiënt wiens  dood  voorkomen had kunnen worden als er  genoeg personeel  was  geweest. De  rechtszaak die volgde, was vele malen duurder dan het salaris van nieuwe assistenten.

Het niet  willen luisteren en overdenken van problemen van de directeur – iets dat men wellicht  had kunnen weten naar aanleiding van  het kleine  probleem  in het sollicitatiegesprek –  bleek uiteindelijk een  fatale fout. Hoe vervelend het ook zou zijn  geweest om verder  te hebben moeten  zoeken  zo  vlak voor de  finish met deze veelbelovende kandidate, de directie was beter af  geweest  als  zij had erkend  dat  de kandidate  niet zou bevallen en opnieuw  met sollicitatierondes  was begonnen.



Kaizen-tip

Deze waarschuwingssignalen komen regelmatig voor. Negeer ze niet!


	Ergerlijke eigenschappen van een  nieuwe partner, zoals onbeleefdheid tegen  obers  of te  veel drinken. Telkens als ik iemand met moeilijkheden in  een  relatie  zie, vraag ik: ‘Heb je in  het verleden waarschuwingssignalen van dit probleem  gehad – misschien een slechte zelfbeheersing, slecht humeur, onverschilligheid of drankmisbruik?’ Deze mensen moeten bijna altijd erkennen dat ze  al bij  het derde of vierde afspraakje iets hiervan hadden opgemerkt.  Natuurlijk  is  het  niet slim  iemand om het kleinste foutje af te wijzen (anders zouden we allemaal  eenzaam zijn), maar vraag jezelf wel  af: Is deze persoon zich bewust van  het  probleem?  Zal hij of  zij er verantwoording  voor willen nemen  en eraan werken  om  het te corrigeren? Duidt dit  op een groter probleem waar we over moeten praten?

	Mindere vaardigheden  van een sollicitant. Als je met iemand spreekt die  niet helemaal aan jouw prestatieeisen  voldoet, maar het  verleidelijk is deze persoon  aan te nemen  omdat de  functie  zo snel mogelijk  moet worden vervuld, sta hier dan  bij stil  en denk  er  goed over na. Als je niet  veel  sollicitanten hebt  om uit te kiezen  en de  kandidaat verder wel gekwalificeerd is, zorg dan dat  je er  meer duidelijkheid over krijgt in drie of vier sollicitatiegesprekken.  Benadruk de gebreken en  let op hoe de kandidaat reageert. Het Harvard Business Review berichtte  dat het veel  efficiënter  is  een functie niet te vervullen  dan  een onbekwaam iemand  aan  te nemen.

	Boze  of kritische stemmen. Hiermee bedoel ik  de innerlijke  stemmen die zeggen:  Waarom  geef  je het niet gewoon op?  Je wordt  nooit slimmer, rijker of  dunner, zoals besproken in  het hoofdstuk ‘Stel eenvoudige  vragen’.  Het  is  een mythe dat dit  soort  harde  zelfacties ons zal aanzetten tot betere prestaties. Eigenlijk  stimuleren  ze de  vecht-of-vluchtreactie  en houden ze  vooruitgang juist tegen. Je kunt deze stemmen laten zwijgen door ze met je bewustzijn  te confronteren –  en kleine Kaizen-stappen te zetten die ontwikkeld  zijn om de stress  te verminderen die met verandering  gepaard gaat.

	Kleine, hardnekkige signalen van pijn bij lichaamsbeweging.  Het is  normaal om tijdens en na lichaamsoefeningen spierpijn te hebben, omdat  het lichaam spieren opbouwt door ze af te  breken. (Als je aan lichaamsoefeningen begint met  kleine  Kaizen-handelingen, heb je in het  begin waarschijnlijk niet veel spierpijn.) Maar als je  pijn in je gewrichten krijgt of je ademhaling moeizaam wordt, is het  tijd een stapje terug te doen  en  misschien enkele dagen  te stoppen. Door ondanks de pijn verder te gaan, kun  je ernstig letsel veroorzaken wat uiteindelijk ook je fitnessplan overhoopgooit.  Als  de  pijn aanhoudt  of je pijn op je  borst bij lichaamsbeweging  ervaart, ga dan naar de  dokter.

	Een  zwak,  maar zeurend gevoel  dat er iets mis is.  Als je het gevoel krijgt dat de stap  die je  aan het zetten bent of het doel dat je voor  ogen  hebt niet juist is, geef  je  innerlijke wijsheid  dan  het respect dat zij  verdient. Door er aandacht  aan  te  besteden kun je een  klein vlammetje doven voordat het  een vernietigende brand wordt.



Dode hoek nummer drie: een  overweldigende crisis

Soms is het  moeilijk kleine  problemen  op  te merken, omdat de schade die ze  kunnen aanrichten zo groot is, dat  we ervan  uitgaan dat de oorsprong van zo’n verschrikking in diepere, gecompliceerdere moeilijkheden moet  liggen. Dit is zo  in huwelijken,  carrières,  verslavingen, bedrijven en zelfs  wereldwijde gezondheidsrampen.

Veel mensen  weten niet dat er over  de  hele wereld  elk jaar miljoenen kinderen aan diarree sterven. Dit aantal in een ander perspectief: het staat  gelijk aan een  jumbojet vol kinderen  die elke vier uur neerstort. Gezondheidsexperts  en regeringen over de hele wereld hebben geprobeerd dit  aantal te verminderen met grootschalige, dure oplossingen, zoals verbeterde sanitaire voorzieningen en leidingsystemen  in die gebieden, of rehydratietherapie  voor de medici die deze  kinderen behandelen. Deze pogingen zijn  prijzenswaardig  en  nuttig, maar illustreren één klein probleem dat over het hoofd  is gezien en diarree veroorzaakt:  vuile handen. In landen waar  fatale kinderdiarree  het  meest voorkomt,  is  doorgaans wel zeep in  huis, maar  slechts  15 tot 20 procent gebruikt die ook om zijn  handen  te wassen  voor het  eten of  voordat  ze een baby oppakken. Als mensen  hun  handen wassen,  neemt het aantal diarreegevallen met  40 procent af.  Het is  makkelijker iemand  te  leren  zijn handen  te wassen,  dan het installeren van nieuwe  leidingen verspreid over  een  heel continent of een oplossing te verschaffen nadat de  ziekte  is  geconstateerd.

Een prettiger  voorbeeld is misdaadbestrijding in New  York.  In de jaren tachtig  was het  jaarlijks gemiddelde  tweeduizend moorden en zeshonderdduizend misdrijven. Alleen al in  de metro werden reizigers  en metromedewerkers  het slachtoffer van vijftienduizend  misdrijven per jaar. Gefrustreerde  politici en politiemensen probeerden keer op keer  de misdaad ferm  te bestrijden door meer  agenten in te zetten,  budgets  te verhogen enzovoort.  Zij  namen  aan  dat – aangezien  de misdaad buitensporige dimensies had  aangenomen –  alleen de meest opzienbare, duurste  technieken deze aantallen in de  statistieken konden laten  dalen. Maar ondanks  grote uitgaven en vele pogingen bleef de misdaad stijgen.

In  1990 werd William Bratton  ingehuurd  om  de misdaad in de metro van  New York te laten dalen. Brattons filosofie  werd  beïnvloed door een lezing die  hij  had  bijgewoond over de ‘gebroken ruiten’-theorie, in 1982 geponeerd door  de criminologen James Q. Wilson en George  L. Kelling. De ‘gebroken ruiten’-theorie hield  in dat  als een stad – of wijk of straat – kleine overtredingen  van  de wet tolereerde, dit uitnodigde tot ernstiger misdrijven. Wilson en Kelling observeerden kinderen die  stenen gooiden  naar een leeg gebouw en  een vensterruit  braken. Deze ruit  werd niet vervangen en de andere ruiten werden kort daarna ook ingegooid.  Maar als de  ruit snel vervangen  werd, bleven de vandalen weg en de  andere ruiten ongeschonden. Wilson en Kelling  vonden  dit  voorbeeld symbolisch voor  een grotere waarheid over misdaad:  mensen overtreden eerder  de  wet in wijken waar  kleine criminaliteit onopgemerkt of  onbestraft  blijft. Als niemand  in de buurt in staat is met  een lallende dronkenlap om te gaan, zullen deze burgers zich  dan met  een overval bemoeien of bij  een inbraak de politie bellen?

Toen Bratton in 1990 in  New York kwam, had hij zijn  filosofie die veel op Kaizen  leek, bij zich.  Hij verzette zich tegen drastische,  opzichtige oplossingen voor de metrocriminaliteit, een  probleem waarmee  miljoenen verantwoordelijke burgers werden geconfronteerd als zij van en  naar hun werk reden en zocht  naar kleine problemen. Hij concentreerde zich op kleine misdaden  die heel vervelend waren  voor de passagiers maar hen niet fysiek in  gevaar brachten. Deze overtredingen  waren bijvoorbeeld urineren  in het openbaar, landloperij  en springen over draaihekken. Stel je Brattons moed voor toen hij de cynische en boze New  Yorkers vertelde dat hij zich op het  springen over draaihekken  ging richten in plaats van  moord. Maar hij bleef bij zijn plan.

Hij verrichtte  geen  spectaculaire  arrestaties van criminelen, maar Bratton liet zijn politieagenten  dag in, dag uit  draaihekspringers oppakken en  vijftien of twintig  van hen geboeid in het  metrostation vasthouden – waar  andere passagiers, geen mensen van de media, hen konden zien. Deze werkwijze had niet alleen groot effect op kleine  overtredingen, maar ook op grotere misdaden. Als de politie  de achtergrond  van de  draaihekspringers naging, vonden ze  vaak  criminelen die  gezocht  werden voor geweldpleging. En  het  werd duidelijk dat mogelijke overvallers door deze strafcampagne werden  tegengehouden.  Blijkbaar  waren ze niet bereid om te betalen om met  de metro te reizen  en  mensen te beroven.

Een  van Brattons  districtleiders, Miles  Ansboro, loste nog een ander  klein probleem op. Hij wilde dat  passagiers zijn agenten zouden  zien en  zich veiliger zouden  voelen, maar niemand keek op als zijn agenten  in uniform  voorbijliepen. Dus stelde hij zichzelf een simpele Kaizen-vraag: Waardoor  kijken mensen om zich heen in  de metro?  Zijn antwoord was:  de luidspreker. Telkens als er een trein het station binnenkwam, gaf een van Ansboro’s  agenten een kaartje aan  de conducteur om  voor te lezen: ‘Uw aandacht alstublieft. De politie voert een treincontrole uit. Hierdoor kan vertraging optreden. Hartelijk  dank voor uw begrip.’ De  agenten groetten de passagiers, zetten luidruchtige en dronken mensen  de trein uit  en  onderhielden kinderen die zich misdroegen. Kleine  problemen,  kleine vragen, kleine handelingen – en  tot verbazing van  de hele stad  nam de misdaad op  metrostations  binnen zevenentwintig  maanden met 50 procent af.  Bratton werd gepromoveerd tot hoofd van de politie  in New York en  in  die functie leverde hij dezelfde buitengewone  resultaten boven de grond.

(Ik wil  ook aangeven dat Kaizen niet de  enige  strategie was die Bratton gebruikte. Hij  bewees dat hij ook  drastisch kon veranderen: hij ontsloeg meer dan 75 procent van  de districtleiders en startte een uitgekiende computeroperatie om gebieden met  de hoogste misdaadcijfers op  te sporen.  De kleine stappen  van Kaizen en grote vernieuwingssprongen kunnen ook  samengaan; op die manier vormen ze een krachtig wapen tegen de grootste,  meest complexe  en zogenaamd onoplosbare problemen.  Wanneer mensen een lastig probleem hebben dat ze niet konden oplossen, adviseer ik hun zich eerst op Kaizen te richten. Als ze eenmaal de kleine  stappen begrijpen,  merken  ze  dat ze een intuïtief gevoel  hebben ontwikkeld  voor  wanneer  vernieuwing  gepast is en hoe  ze de twee moeten combineren.)

Als we  geconfronteerd worden met  een persoonlijke crisis,  biedt  de  Kaizen-strategie troost en praktische  hulp  bij  het oplossen van kleine  problemen. Als  we bij een  rechtszaak betrokken zijn, ziek worden,  ons bedrijf last heeft van de slechte economie of onze partner ons  verlaat, kunnen we onze omstandigheden niet zomaar ten goede keren met  één korte en krachtige vernieuwing. In dit  soort crises zijn kleine  stappen  de enig juiste. Als ons leven veel stress  kent, we voelen dat we de controle kwijt  zijn  of  pijn lijden, moeten  we  kleine problemen binnen de grote  ramp opsporen  en misschien  enkele of  alle Kaizen-technieken proberen  om langzaam  tot een oplossing  te komen. Maar als  we blind zijn voor de kleine, handelbare problemen, komen we zeer waarschijnlijk in een zee van wanhoop terecht.

Ik kwam met deze wanhoop  in aanraking  toen  ik Becky ontmoette, een  vijfenvijftigjarige  vrouw die vroegtijdig  met werken wilde stoppen.  Ze hoopte dan een levenslange droom waar te  maken, kunstenares worden. Nadat ik Becky had leren kennen, liet ze me  haar schilderijen en beelden zien. Ze  had  inderdaad  talent.

Toen Becky  onlangs voor controle  naar de huisarts  was  geweest, had de dokter  een knobbel in haar keel  gevonden.  De diagnose:  kanker.  Becky was bang en boos.  Tegen de tijd dat ze naar mij doorverwezen was,  had  ze  alle contact met haar familie en vrienden  verbroken en werd ze totaal in beslag  genomen  door  de opdrachten van doktoren, de ziekte  en haar dagelijkse routine. De  oncoloog had haar de behandelingsmogelijkheden uitgelegd, maar zijn toon overtuigde Becky van de  zware  last die  ze moest dragen. Ze  had niet veel zin om met me te  praten: ‘Ik  kan er niet meer tegen om met  nog meer  doktoren te  spreken.’ Met tegenzin stemde ze  toe dat ik haar zou  helpen  – maar alleen  als het haar enkele minuten per dag zou kostten.

Ik vroeg Becky me over haar levensdoel  in deze periode te  vertellen. We waren het erover eens dat haar primaire doel was de  kanker te verslaan,  maar  aangezien  we geen van beiden voelden dat we het ziekteproces  in  de hand hadden,  vroeg  ik  haar om nog twee doelen te noemen. Ze zei: ‘Ik wil van iedere  dag die ik nog heb  kunnen genieten en  ik wil meer dagelijkse  taken  uitvoeren.’  Met ‘dagelijkse taken’ bedoelde ze al  het  papierwerk voor haar  gezondheidsprogramma, haar kantoorbaan en haar huis op orde houden. Dit waren kleine  uitdagingen in  vergelijking met haar  ziekte, maar ze maakten  een moeilijke tijd nog  zwaarder.

Ik wist  dat Becky hulp  nodig had bij  haar dagelijkse  taken. Zelfs een gezond persoon zou die niet aankunnen. Becky was  uitstekend  in het  helpen van  anderen, maar angstig om  zelf hulp te krijgen en hoe meer hulp  ze nodig had, hoe  moeilijker het voor haar werd die te  vragen. Dus  zetten we kleine  stappen om haar vrienden weer in haar  leven toe te laten.  Elke morgen  maakte Becky een lijst van dagelijkse  taken. Ze  zette een sterretje bij elke handeling  waarvoor ze hulp  wilde hebben en  omschreef  die hulp heel precies.

Dit lijstjes maken zorgde  ervoor dat Becky niet in een  poel van ontkenning en verwarring  viel en door zich te concentreren op  welke hulp ze  wilde, kon ze op  een veilige  manier om hulp vragen. In  onze volgende  sessies moedigde ik haar niet  aan vrienden om hulp  te vragen, maar  gaf haar wel complimentjes als de lijst creatiever werd. De lijst was  in eerste instantie  kort, met  zinnen als:  ‘Ik zou willen dat een vriend alleen maar zei:  ‘‘Je  bent  zo moedig’’ ’of: ‘Ik zou willen dat een vriend  mijn was zou doen’. Binnen een week was de  lijst gedetailleerder  en emotioneler. ‘Ik zou willen dat  een vriend gewoon bij me zat  als ik  telefonisch dingen regel of formulieren invul,’  schreef  ze. ‘Ik zou willen dat een  vriend meeging naar de  steungroep voor mensen met kanker en  zou ondervinden  hoe dat  is.  Ik  zou willen dat een vriend me vasthield  als ik  moet huilen.’

Uit zichzelf begon  Becky weer  contact  te zoeken met haar  ouders  en beste vrienden en de lijst  deed zijn  werk. Ondanks dat  de  behandelingen  haar energie opslurpten, werd  ze  rustiger en  kreeg  meer controle over  haar dagelijks leven. Ik kwam Becky een  paar  maanden geleden  tegen; de  behandelingen waren al een tijd gestopt en de  kanker was  al een  aantal jaren onder controle. We praatten  een tijdje over haar gezondheid tot ze me  onderbrak.  ‘Bedankt voor het geschenk van Kaizen,’ fluisterde ze.




HOOFDSTUK ZES

Geef jezelf kleine beloningen

Of je nou jezelf  of anderen  wilt  leren  om betere gewoonten aan te  nemen,  kleine beloningen zijn de perfecte  aanmoediging. Ze zijn niet alleen  goedkoop  en  makkelijk, maar stimuleren de innerlijke motivatie die  nodig is voor blijvende verandering.

Kleine beloningen  zijn  niet alleen genoeg  als stimulans  om een handeling – vooral een taak waaraan je een gruwelijke hekel hebt – voor elkaar te krijgen,  ze zijn  optimaal, of de beloning nu een onderdeel  van een initiatief binnen een  bedrijf is of in  je privéleven.

Laten  we dit moeilijke onderwerp eens binnen  een bedrijf bekijken: suggesties van werknemers. Werknemers  worden aangespoord om  problemen op te sporen  en die te  melden. In Japan is het geven  van suggesties een  veelgebruikte Kaizen-techniek wat  zo’n  driekwart van  de werknemers doet. In Amerika  echter geven erg  weinig mensen  suggesties, maar 25 procent. In Japan wordt 90 procent van de ideeën  gerealiseerd, Amerikaanse bedrijven voeren maar  38 procent uit.

Waarom dit  verschil?

Innerlijke motivatie

Het  belangrijkste verschil tussen Amerikaanse en Japanse  suggestieprogramma’s is  de  hoogte van de beloningen voor  de deelnemers. In  de Verenigde  Staten krijgen werknemers in  het  algemeen grote  geldbedragen.  Dit is goedbedoeld en  zelfs wel logisch  maar  werkt bijna nooit.  Het moedigt werknemers aan alleen ideeën te  bedenken  die belangrijk en indrukwekkend genoeg  zijn  om grote financiële beloningen te genereren. In werkelijkheid kunnen maar  weinig mensen briljante ideeën verzinnen  en nog  minder  mensen zijn in staat suggesties te geven die  daadwerkelijk werken. In dit systeem worden  kleinere ideeën die  misschien praktischer of  nuttiger zijn – maar niet onmiddellijk  tot grote  financiële opbrengsten leiden – genegeerd.

In Japan is  de gemiddelde beloning 3,88  dollar (in Amerika gemiddeld 458,– dollar). Voor de beste suggestie  van  het jaar  reikt  Toyota  tijdens  een  feestelijke bijeenkomst de Presidential Award uit. Deze belangrijke  beloning is geen duur horloge, nieuwe  auto of gratis  winkelen, nee,  het is een  vulpen. En  het is zo’n mooie beloning,  dat de president-directeur  van Toyota  opschept: ‘Onze  werknemers doen 1,5 miljoen suggesties per jaar en  95  procent  van  deze ideeën wordt uitgevoerd.’

Beloningen als een waardevolle, psychologische techniek is niets nieuws. Al  halverwege de twintigste eeuw kwam  gedragspsycholoog B.F.  Skinner  met de filosofie van ‘positieve aanmoediging’. Wat  ongebruikelijk  is aan de Kaizen-benadering is de hoogte.

Japanse  directeuren houden van kleine beloningen,  niet omdat ze zo krenterig zijn  (hoewel Kaizen ons  wel aanmoedigt om  waarde te  waarderen),  maar omdat ze uitgaan  van: hoe hoger  de beloningen, hoe  groter  het risico dat  de natuurlijke genialiteit wordt  onderdrukt of  belemmerd. Grote, indrukwekkende prijzen verminderen  wat dr. W.E. Deming,  een  van de  meest  enthousiaste voorstanders van  Kaizen,  ‘innerlijke motivatie’  noemde. Dr. Deming begreep  dat de meeste mensen trots op  hun werk  willen  zijn en  zich nuttig willen  voelen.  En grote geldprijzen in het bedrijfsleven kunnen de boodschap  overbrengen dat  een werknemer slechts een  radertje in de machine is. Hoge beloningen  kunnen  op  zich al doel worden, waardoor de werknemer van  zijn natuurlijke stimulatie en creativiteit wordt beroofd. Bovendien  kan de motivatie van een persoon die zo’n beloning  heeft ontvangen afzwakken  of  verdwijnen.

Kleine beloningen moedigen innerlijke motivatie  aan, omdat ze  eerder een  vorm van  erkenning zijn dan  materiële winst. Ze geven aan dat het bedrijf of de baas het innerlijke verlangen  naar verbetering waardeert. Southwest  Airlines toont dit respect voorzichtig door  goede prestaties te  belonen met een  voedselbon van vijf dollar. Hun werknemers belonen  elkaar met geschreven ‘waarderingsrapporten’.  Als deze  aansporingen  je doen denken aan goedkoop  snoep voor  arme  kinderen,  probeer je collega’s of vrienden dan te vragen:  ‘Waardoor  voel jij je gewaardeerd?’  De opsomming gaat meestal over  gratis  of  goedkope dingen, zoals  een ‘dankjewel’  van de baas, een compliment  van  een collega of een  kop koffie die  iemand brengt als je moet  overwerken.



Je  wordt bedankt, vriend!

Wat  is de meest voorkomende reden waarom mensen de  Amerikaanse marine verlaten? Het zijn niet de  beruchte  lage salarissen  of de lange maanden op zee. Wanneer matrozen besluiten weer  aan land  te gaan,  is  hun grootste klacht volgens een onderzoek van kapitein D.M. Abrashoff in  zijn boek It’s Your  Ship het gevoel  op het werk niet gewaardeerd te worden. Om genoeg mensen te krijgen, reiken vele  marineofficieren nu bewust kleine beloningen  uit als  complimenten en publieke erkenning.



In het  privéleven drukken kleine  beloningen dankbaarheid  uit, terwijl het natuurlijke gevoel van  plezier in het werk blijft. Als ze  gegeven worden binnen een vriendschap of  huwelijk, kunnen  ze uitgesproken  worden  met een gevoel voor humor, zodat de beloner  en  degene die  beloond wordt op gelijk niveau blijven. Aangezien velen van  ons een drukke  agenda hebben en onder  financiële  druk staan, is het  op zich  al een beloning  als je weet dat iemand  de  moeite heeft genomen  om dankjewel te  zeggen.

Ik heb een echtpaar gekend  van wie de man  een groot risico liep om een hartziekte te krijgen.  Zijn  vrouw was  voor de dokterscontrole met hem meegegaan en de  dokter  had hem  ten  sterkste aangeraden  minder vet te eten. De vrouw  wist dat dit moeilijk voor haar man zou zijn,  dus vroeg ze hem of hij  haar hulp  wilde. Ze had op  een van mijn lezingen over Kaizen gehoord en was wijs  genoeg  om te  weten dat  een  werkelijk grote verleiding, zoals een  nieuw horloge,  op een machtsstrijd zou  uitlopen. Zij zou het recht hebben de beloning uit te  reiken – en hij moest werken om  de  beloning  te verdienen.  Dat is geen goede  verhouding binnen  een huwelijk. En als hij het horloge eenmaal  had  gekregen, zo  vroeg ze zich af, zou hij dan nog gemotiveerd zijn om zijn goede gewoonte vol te  houden?

De vrouw  dacht  na over welke  kleine  beloning bij haar man zou  passen. Ze wist dat hij  weinig tijd voor ontspanning  had;  ze hadden twee kleine kinderen voor wie ze moesten zorgen en hij  nam vaak werk mee naar  huis. Ontspanning was geen  onderdeel van de avond.  Dus  vroeg ze hem  wat hij graag wilde doen maar  eigenlijk geen  tijd voor  had.  Hij zei  dat hij  graag wat televisie wilde  kijken. Elke keer  als hij  geen frietjes, pannenkoeken of  andere vettigheden  at, ‘verdiende’ hij vijftien minuten en  mocht hij naar elk programma  kijken dat  hij leuk vond. Ze lachten om hun grappige, eenvoudige systeem, maar het werkte  wel  en de man  was in staat  zijn eetgewoonten  drastisch  te wijzigen.


‘Niet één vriendelijk gebaar, hoe  klein ook,  is verspilde moeite.’

— AESOPUS, ‘De leeuw en  de muis’



Kleine beloningen: hoe passen ze in jouw plan?

Het genoemde echtpaar gebruikte  kleine stappen  als belangrijkste Kaizen-element in hun  plan voor  verandering, ondanks dat de man de verandering  – minder  vet eten – in  één keer wilde  doorvoeren, in plaats van  in  kleine  Kaizen-handelingen te verdelen (bijvoorbeeld  voor  het eten eerst één frietje van  zijn bord halen). Dat is prima.  Voor dit team was één  kleine beloning genoeg.

Bovendien zijn kleine beloningen nuttig als  grote  stappen gewoon niet mogelijk zijn.  Dit  is vaak het geval  bij een  zwangere vrouw die moet stoppen met roken of een baas  die onmiddellijk resultaten wil  zien. Het volgende  is een heel mooi voorbeeld. Het  gaat  over  Karen Pryor,  die walvissen en dolfijnen  trainde voordat ze haar schrijverstalent bewees in haar boek Don’t Shoot the  Dog. Op  een bepaald moment in haar  leven werkte Karen de hele dag en ging ’s avonds ook nog  eens studeren. Na een lange dag werken vond ze het  moeilijk zichzelf te  motiveren  om een uur in de metro te zitten, drie uur in een  klas en dan nog een uur terug te moeten. Ook al zou ze kleine Kaizen-stappen  willen zetten – naar het metrostation lopen  en dan  terug naar  huis of slechts één of  twee weken alleen maar op het perron staan  –  ze waren niet  praktisch. Tegen de tijd  dat  ze hieraan gewend zou zijn, was het semester al afgelopen.

In plaats daarvan verdeelde Pryor  haar agenda in een  aantal duidelijke  delen – naar het  metrostation lopen,  overstappen, de trap nemen naar de klas. Telkens  als ze een deel voltooid had,  beloonde ze zichzelf  met een klein stukje chocola. Op deze manier  trainde ze  zichzelf  om elk  agendadeel met  iets prettigs  te associëren.  ‘Binnen  een paar weken,’ zei ze, ‘was ik in staat  de  hele weg naar  het  klaslokaal af  te leggen zonder chocola of  innerlijke strijd.’

Je kunt ook kleine beloningen gebruiken als  deel van een  completer Kaizen-programma. Toen ik een  presentatie in het gezondheidscentrum Canyon  Ranch  in  Arizona hield, ontmoette ik de  zakenman Jack Stupp. In een lange carrière  had Jack  instinctief – en slim –  Kaizen  gebruikt om  zijn goedlopende  bedrijf stap voor stap op te bouwen.  Maar toen hij  vijfenveertig was,  kreeg hij ernstige  gewrichtsreuma  en werd in het  ziekenhuis  opgenomen  met  meer dan twintig opgezwollen  en pijnlijke gewrichten.  Alles was ellendig. Hij zat in  een rolstoel, moest verscheidene pijnstillers slikken en hem werd  ten  sterkste afgeraden aan  lichaamsbeweging te  doen. Toen  Jack me zijn verhaal vertelde, werd ik nieuwsgierig.  Ik  zag geen  duidelijke  beperkingen door zijn gewichtsreuma; hij was duidelijk mobiel en deed elke dag aan lichaamsbeweging. Hoe had hij zijn ziekte overwonnen?

Hij  schreef zijn succes toe aan kleine stappen en kleine  beloningen.  Elke  ochtend als hij  met  pijn wakker werd,  zei  hij tegen zichzelf  dat hij alleen  maar  uit bed hoefde te komen,  dat  was alles.  Als hij eenmaal stond, gaf  Jack zichzelf een mentaal klopje op de schouder: ‘Dat heb  je goed gedaan,  Jack!’ Dit complimentje, kort en krachtig,  was zijn beloning.  Vervolgens  zei hij  tegen zichzelf: Als ik naar  het  fitnesscentrum zou kunnen lopen, geniet ik daar van  een praatje met  het personeel. Toen hij eenmaal op de loopband stond, begon  Jack twee  minuten  te lopen,  waarna hij  zichzelf beloonde en aanmoedigde.  Minuut na minuut en zichzelf kleine  beloningen gevend  werd  Jack  steeds fitter. Toen  ik hem ontmoette,  was  hij  in  de zeventig en had de Mr. World bodybuildingswedstrijd voor zijn leeftijdscategorie  gewonnen!

Er zijn genoeg goede manieren  om  beloningen in een Kaizen-plan te integreren. Eén beloont zichzelf  aan het  eind van de dag  met tien  minuten een  bad nemen.  Andere mensen  die een bepaald  gedrag proberen  te veranderen,  zoals een  sigaar  aansteken  na het eten, krijgen  in plaats daarvan vijf minuten  een rug- of voetmassage van  hun partner.  Dit is niet  alleen een beloning  voor stoppen met roken, maar ze helpt ook  hun gedachten van  de sigaar af  te leiden in die kwetsbare tijd.


Kaizen-techniek

De  perfecte beloning

Denk goed na over  een  kleine beloning. De beloning  moet de volgende drie eigenschappen bezitten:


	De beloning moet bij het doel  passen. Voor Karen Pryor  was chocola de juiste aanmoediging om  naar college te gaan – een  kleine,  onschadelijke aansporing. Maar bij de man die van zijn  dokter minder vet moest eten, zou chocola  een averechtse uitwerking hebben gehad.

	De beloning moet bij de persoon  passen. Als je iemand wil  aanmoedigen om zijn doel te bereiken,  onthoud dan dat wat jij als beloning  ziet voor de ander irritatie  kan betekenen.  Voor sommige  mensen is het een enorme  stimulans om een  complimentje te krijgen  als ze een  positieve  stap in de richting  van  hun doel hebben  gezet.  Anderen vinden geregelde complimentjes  betuttelend. Voor bepaalde cliënten, vooral degenen  die erg terughoudend zijn in contact met me opnemen buiten onze geplande bezoeken om,  gebruik ik telefoontjes als  beloning: telkens als ze  succes hebben, bellen ze me op zodat  ik  hen kan feliciteren. Het is onnodig te zeggen dat zo’n beloning  geen betekenis heeft voor cliënten  die  zich vrij voelen hun therapeut op elk tijdstip van  de dag  of nacht  te bellen!



Een passende beloning voor iemand zoeken,  kan een enorme  uitdaging zijn. Je kunt misschien de volgende tactiek  gebruiken: als die persoon een  vriend  of partner  is, vraag dan: ‘Hoe weet je  dat men van je houdt?’ Laat  hem of haar minstens vier of vijf antwoorden  geven. Aangezien de meeste mensen niet  gewend  zijn dit soort vragen te beantwoorden, geef  je  die persoon een aantal dagen de tijd om erover na  te denken. Op het werk kan je  een collega een aangepaste vraag stellen: ‘Hoe weet je dat men je waardeert?’ Geef ook deze persoon een aantal dagen de  tijd om de vraag te  laten bezinken  en vraag  om verscheidene antwoorden. Die zijn  vaak kort, afwisselend en  duidelijk.


	De beloning mag  niets  of weinig kosten. Je hoeft misschien  niet  verder  te kijken  dan je woonkamer.  Mensen met een druk gezinsleven vinden  vaak tien  minuten met een boek of  krant  al plezierig. Ik heb veel huismoeders gesproken die graag een  tijdje voor de televisie  wilden zitten, maar zich verplicht voelden  allerlei  huishoudelijke taken eerst uit te voeren. Als afvallen een  doel van  je  is, raad ik aan  jezelf toestemming te geven  televisie te kijken  – als  je  onderwijl maar aan lichaamsbeweging doet.



Als  je de neiging  hebt jouw ergste  criticus te zijn, kun  je misschien eerlijke complimentjes als beloning aan jezelf geven.  Andere goede  ideeën  zijn:  een  bad nemen, korte wandelingen maken, je lievelingsmuziek draaien, een goede  vriend  opbellen, een voetmassage van  je partner  krijgen of ’s ochtends  een paar  minuten koffiedrinken in bed.






HOOFDSTUK  ZEVEN

Herken kleine momenten

De levensbenadering van Kaizen vereist een trager tempo en waardering van kleine momenten. Deze  plezierige techniek kan tot creatieve doorbraken  en  versterkte relaties leiden  en  je dagelijks  stimuleren.

Een  Kaizen-voorbeeld waarvan  ik  zeer  onder  de indruk  was, wordt beschreven in het  boek Plagues and Peoples van William McNeill.  De  auteur stelt vast dat  epidemieën  de geschiedenis van de mensheid meer hebben  gevormd dan welke andere factoren ook, hoewel ze in de geschiedenislessen vrijwel onbesproken blijven.  In het boek  staan enkele  korte paragrafen over hoe die epidemieën werden bedwongen.

Ik dacht,  en  jij misschien ook, dat we ons bij het genezen van een ziekte moeten concentreren op de mensen die de ziekte  hebben,  ze bloot moeten  stellen aan elke techniek die we  hebben of kunnen uitvinden en uiteindelijk tegen een oplossing  aanlopen.

De  werkelijkheid is dat veel epidemieën bedwongen werden door een heel  ander proces. Pokken, bijvoorbeeld,  een van de  dodelijkste ziekten ooit,  werden  bedwongen door  de  Britse arts Edward Jenner. Hij had opgemerkt dat een groep vrouwen – allemaal  melkmeisjes  – nooit pokken kregen. In eerste  instantie schonk niemand hier aandacht aan –  men kende dit feit al jaren. Er waren  grotere problemen  om je zorgen over te  maken. Maar Jenners aandacht voor dit  gewone feit leidde tot een spectaculaire  ontdekking. Hij vermoedde dat deze melkmeisjes vroeger koepokken hadden  gehad (een  beroepsrisico) en zij nu  immuun  waren  voor pokken, die  veel  op  koepokken  lijken. Door deze theorie kon hij  het  vaccin perfectioneren. Andere ziekten, waaronder cholera en malaria, werden op dezelfde manier bedwongen – door te kijken naar welke  mensen de  ziekte niet kregen en  erachter te  komen waarom.

Jenners  verhaal geeft  grond  aan een  populair  idee dat  verandering en vooruitgang voortkomen uit plotselinge bevliegingen  van inzicht.  Een  filosoof, wetenschapper  of artiest zit alleen  en gekweld op zijn zolderkamertje totdat – eureka! –  hemelse  inspiratie neerdaalt. Maar veel  grote vooruitgangsmomenten ontstaan  in de  alledaagse  aandacht voor kleine dingen. Ik heb het  over momenten die gewoon  of zelfs saai lijken, maar de basis  zijn van  belangrijke veranderingen. Aan kleine momenten aandacht  schenken, klinkt  makkelijk,  maar er zijn respect,  verbeelding en nieuwsgierigheid  voor nodig.  Hier  zijn een paar voorbeelden van  hoe kleine momenten tot uitblinken leiden in  de zakenwereld:


	Een  stewardess van  American Airlines nam de tijd om te concluderen  dat  veel passagiers  de olijven in hun  salades niet  opaten. Ze dacht dat dit nuttige  informatie was en meldde die bij  de directie. Uiteindelijk ontdekte  men dat de maatschappij de leverancier betaalde  op basis  van het aantal ingrediënten in  de salade.  De kosten  van salades  met één tot vier ingrediënten waren lager dan  die voor salades met  vijf tot  acht ingrediënten. En  de  olijven  die niet werden opgegeten, zo bleek, waren het vijfde ingrediënt in de  salade. Toen de luchtvaartmaatschappij de  olijven afbestelde en dus  naar een salade met  vier ingrediënten ging,  bespaarde  zij vijfhonderdduizend dollar  per jaar.

	De directeur  van  3M  kreeg ooit een  brief van een klant die  om proefmonstertjes  van het ‘mineraalzand’  vroeg dat het bedrijf op  zijn  schuurpapier gebruikte.  Directeur William McKnight was geïntrigeerd door deze  vreemde vraag  en nam contact  met de klant op om meer van hem te  weten te  komen. De  informatie en later de samenwerking leidden tot waterproof schuurpapier en  andere producten  waardoor 3M een organisatie  van  wereldklasse werd.

	In 1892 reisde  de directeur van American  Express, J. C. Fargo, in Europa  met een kredietbrief, waarmee hij altijd geld kon opnemen  als hij  dat nodig had. In  die  tijd  waren zulke brieven  de enige manier om contant geld op te nemen als je  op  reis was, maar hun doelmatigheid  was beperkt. Fargo legde later uit:  ‘Als ik  van het bekende pad  afweek, kon ik de brieven niet gebruiken. Als de directeur van American Express er  al zoveel problemen  mee heeft,  wat moeten gewone reizigers dan  niet  doorstaan?  Er moet iets  aan gedaan  worden.’  En wat  hij door zijn  aandacht voor  een ongemak bedacht, was de travellercheque.

	De Zwitserse  ingenieur George de Mestral  liet zijn hond  uit toen  hij ontdekte dat  er kleine doorntjes op de vacht van zijn hond en aan zijn eigen kleren plakten. De Mestral was hierdoor geïntrigeerd. Hij  had aandacht voor een alledaags moment die  uiteindelijk  tot de uitvinding van  klittenband leidde.

	Dave  Gold, eigenaar van een slijterij, gaf extra aandacht aan iets  dat al enige tijd bij de detailhandelaren bekend was: ‘Telkens  als ik een prijskaartje  met 99 cent erop  aan een product bevestigde,  was dat  vrijwel onmiddellijk weg. Ik  realiseerde  me dat dit een magisch getal was. Ik bedacht dat  het leuk  zou  zijn  om een winkel  te openen waar alles, en van een goede kwaliteit, 99 cent  zou kosten.’ Gold begon  uiteindelijk de 99 Cents Only-winkelketen, die nu 142 winkels telt.

	Toen  uitvinder Edwin  Land met zijn gezin op vakantie was,  nam  hij een foto van  zijn  driejarige  dochter. Ze dacht dat  ze  de foto  direct  kon  zien.  In plaats van  haar te  zeggen dat  ze niet zo  ongeduldig moest zijn, zag  Gold  een nieuwe mogelijkheid. Vijf  jaar  later was de  eerste polaroidcamera  een feit.



Wat weerhoudt jou ervan om  creatieve mogelijkheden  te zien in olijven, mineraalzand of een vraag van  een kind? Zelfs als  je niet geïnteresseerd  bent  om  Kaizen te  gebruiken om  een miljoenenbedrijf  op te richten,  kunnen  kleine momenten  je helpen over een mentale blokkade heen te komen. Zoals  politieagent George die zijn baan  haatte maar geen ander  werk kon bedenken dat hij leuk  vond. Ik vroeg hem  elke dag één moment  te vinden waarin hij genoot van zijn baan. Toen  hij deze  momenten  opschreef,  ontdekte hij een patroon. Hij voelde zich uiterst  tevreden als  hij  met gevangenen in de auto  praatte, naar  hun problemen vroeg  en advies  gaf. Hij vond het zelfs leuk om naar de gevangenis terug te gaan als de gevangene  daar zat – alleen om het gesprek voort  te zetten!  Het  duurde niet lang voordat George inzag wat al die tijd al  duidelijk was geweest: hij  wilde therapeut worden. George volgt  nu psychologielessen en  zijn  politiewerk is veel  interessanter geworden, nu hij  inziet  dat hij ervaring aan het opdoen  is  voor  zijn  nieuwe carrière.

Wanneer je een plan voor verandering uitvoert en je merkt dat  je verveeld,  rusteloos bent of vast zit, bekijk  dan  of  je  plezierige momenten kunt opmerken. Mensen  die veel succes hebben bij het verbeteren van hun gezondheidsgewoonten, kunnen die  lichaamsoefeningen of dat gezond eten  omzetten in een bron van  plezier  en  trots. Mijn cliënten hebben me geleerd dat dit ook bij andere  doelen geldt. Dus  neem  niet zomaar aan dat het geluk je aanwaait  als je in een kleinere maat broek  past  (of  als je huwelijk nieuw leven  is ingeblazen of je  je kast hebt opgeruimd). Concentreer  je  in plaats daarvan op  de momenten van verandering die je vreugde schenken. Ik  weet dat het moeilijk  klinkt, maar de meeste  mensen kunnen minstens  één moment bedenken  dat ze  leuk vonden. ‘Op mijn wandeling vandaag  zag ik  weer hoe mooi mijn buurt eigenlijk is.’ Of: ‘Ik  at  vandaag  een  appel toen ik moest denken  aan de tijd die  ik  in  de  appelgaard van  mijn oom  werkte. Ik heb die zomer zoveel lol gehad!’


‘De ware  schepper wordt herkend aan zijn vaardigheid om op elk moment in de gewoonste  en nederigste  dingen iets op te merken dat waardevol is.’

— IGOR STRAVINSKY




Kaizen-techniek

Het ontwikkelen van  een  bewustzijn voor kleine momenten

 

Het vergt nieuwsgierigheid  en een open  geest om de belofte  van een klein moment te  zien. Door  deze kwaliteiten  te  ontwikkelen, vergroot je je kansen op het herkennen van creatieve mogelijkheden  – op elk moment  dat  ze op je pad komen.  Hieronder volgt een aantal stappen die je helpen  je  geest open te  stellen,  vrolijk en gericht  op kleine momenten,  zelfs  in  emotionele situaties.


	Zoek een persoon met  een andere mening  dan  de jouwe  over sociaal-politieke  kwesties als abortus,  wapenbezit of  consumptiebonnen op school.  Het is  beter  als deze persoon een vreemde  is  en geen  vriend  of familielid, laten we zeggen iemand  die naast je zit in een  vliegtuig.

	Begin een  gesprek  met  deze persoon  en stel vragen met slechts één  doel:  zijn  of haar standpunt ontdekken  en  de  redenen  ervan begrijpen.

	Probeer geen discussies aan te gaan,  te overtuigen of veroordelend te klinken.

	Je weet dat je  succes hebt als je die  persoon steeds  meer ziet  ontspannen  en  als hij of zij jouw interesse en respect opmerkt.





Relaties: een reeks kleine momenten

Kaizen is de basis van sterke relaties. Steeds meer ontdekken  we elkaar en bouwen  we vertrouwen  op.

Toen dr. John Gottman hoogleraar psychologie aan de Universiteit van Washington was, voerde hij een onderzoek uit  met paren die vrijwillig  een speciale flat  betrokken waar ook een  laboratorium was  ingericht om hun  gedrag te observeren. De ‘natuurlijke’ interacties van  deze  paren werden bij hun dagelijkse  bezigheden gadegeslagen  en ze werden  regelmatig met monitoren verbonden  om  biologische veranderingen vast te stellen  als ze discussieerden of praatten. Dit is geen  gewone  manier  om een  wetenschappelijk onderzoek uit te voeren, dat  is  duidelijk,  maar gezien  zijn opmerkelijke resultaten, moeten  we Gottman serieus nemen. Door deze metingen kon  hij  voorspellen –93 procent  nauwkeurig  – of een paar binnen  vier  jaar gelukkig of ongelukkig getrouwd of  zelfs gescheiden zou  zijn.

Een van  de belangrijkste onderzoeksresultaten was dat bij succesvolle relaties de positieve  aandacht de  overhand had op de negatieve met een factor van  vijf tegen één. Deze positieve  aandacht had niets te maken met geforceerde acties als onverwachte  verjaardagsfeestjes of het  kopen van een  droomhuis. Deze positieve aandacht  kwam naar voren  in kleine gebaren, zoals:


	een plezierige toon hebben als de  partner  opbelt in plaats  van een  geïrriteerde of  gehaaste toon, die duidelijk maakt dat de partner je  stoort in een belangrijke bezigheid;

	vragen  naar tandartsafspraken of andere gebeurtenissen  van die dag aan  de  partner;

	de  afstandsbediening, krant of telefoon  neerleggen als  de partner binnenkomt;

	thuiskomen  op  de  afgesproken tijd – of opbellen als er vertraging is.



Deze kleine  momenten bleken eerder een liefdevolle, betrouwbare relatie  te voorspellen dan de vernieuwender stappen als romantische  vakanties en  dure cadeaus. Waarschijnlijk omdat  kleine momenten consistentie  en aandacht geven.


‘Echt groot zijn  in kleine dingen, daadwerkelijk nobel en heldhaftig  zijn  in  nietszeggende details van  het alledaagse leven,  is  zo’n zeldzame deugd dat  deze heilig verklaard mag worden.’

—  HARRIET BEECHER  STOWE



Een andere toepassing van  Kaizen in  relaties  is  dat we  geïnteresseerd mogen  zijn in de kleine levensdetails van  onze partner.  In plaats van van de  ander te verwachten dat hij of  zij  ons overspoelt met dramatische  gebaren en verhalen, kunnen we  proberen hun  alledaagse  kwaliteiten en handelingen  te waarderen.  Wanneer mensen me vertellen dat ze verveeld zijn geraakt  in hun huidige relatie, raad  ik aan Kaizen te proberen. Misschien wil je dit zelf  ook  wel. Concentreer je  op  de  kleine, positieve  dingen  van je partner. In  plaats van  je te  richten  op zijn grote gebreken of te wachten op een reisje  naar Parijs, waardeer je  hem of haar om  de kleine  gebaren, een plezierige toon of een  tedere aanraking.

Eén  fout die veel mensen in dit proces  maken, is hun partners alleen voor  acties te prijzen. ‘Je bent  echt een goede kok’ of: ‘Je  hebt  geweldig  werk geleverd met het snoeien van de  heg.’ Als je  partner  alleen complimenten  krijgt voor de  diensten die  hij levert,  gaat  hij zich een werknemer voelen.  Zoek één  moment per dag uit om de persoonlijkheid of aanwezigheid van  je partner te prijzen.  Probeer: ‘Je haar  ziet  er  ’s ochtends zo leuk  uit’ of: ‘Ik vind  het heerlijk  hoe  enthousiast je bent voor de bioscoop.’ Door deze momenten te benadrukken,  weet je  partner dat  er van  hem of  haar als persoon wordt  gehouden en niet alleen als  klusjesman of -vrouw, of iemand die geld in het laatje brengt.

Je op kleine momenten concentreren is zowel  makkelijk als moeilijk. Ik word eraan  herinnerd  hoe makkelijk het is als ik kinderen zie spelen  en  leren. Zij zijn geheel op het moment gericht,  in  staat  om plezier te hebben en door hun  vriendjes te worden meegesleept.  Wanneer hun  hersenen zich gaan  ontwikkelen, komen er  twee capaciteiten bij:  het vermogen om  zich het verleden te herinneren  en  het vermogen  om  zich  op de  toekomst te richten.  Deze twee nieuwe  vaardigheden houden over het algemeen in  dat we  allemaal iets te  veel aan  het verleden denken  en ons iets te  veel zorgen  maken over de toekomst. Met  Kaizen kunnen  we  meer  van  die  kwaliteiten uit onze kindertijd  terugkrijgen: het  vermogen om van het moment te  genieten, gefascineerd te raken door de  mensen om ons heen en wat we aan het doen zijn.



Kaizen-tip

De meesten  van  ons besteden  zoveel tijd aan  het  verleden of  de toekomst  dat we  de kleine momenten mislopen. Als je merkt dat je jezelf verliest in zorgen  of  spijt,  probeer  dan dit:


	Vraag jezelf: Moet ik  iets leren  veranderen door deze zorgen of spijt?

	Als  het antwoord ja is, zet dan  die stap voor verandering.  Als het antwoord nee  is (en  dat is het vaak), zoek dan in  de kamer naar een voorwerp of persoon  waar  jij je het  prettigst bij voelt. Richt je gedachten hier dertig seconden op. Deze actie leert  je hersenen  van  het moment te  kunnen genieten.






HOOFDSTUK ACHT

Kaizen voor het leven

Wanneer  je succesvol  Kaizen toepast voor duidelijke doelen,  zoals afvallen  of verbetering van je carrière, zorg dan dat je het  belangrijkste  niet vergeet: een optimistisch geloof  in je potentieel  voor blijvende verbetering.

Ik hoop dat ik je ervan overtuigd heb  dat Kaizen  een krachtige methode is om  duidelijke, op zichzelf staande doelen te  bereiken of problematisch gedrag op te lossen.  De schoonheid en de  uitdaging  van Kaizen  is dat het  vertrouwen  en hoop vereist.  Niet per se  in de religieuze zin van het woord,  maar vertrouwen in  de  kracht van  je lichaam en hersenen, dat ze  je brengen waar je heen wilt. Met kleine stappen  laat je  je mentale kompas in een nieuwe richting wijzen, waarna  je geest de rest doet.

Dit vertrouwen  neemt vaak de vorm  aan  van een subtiele, geduldige houding tegenover uitdagingen.  Het  maakt niet uit of deze uitdagingen op het eerste  gezicht  onoverkomelijk  of saai en alledaags  zijn. Als je moeite hebt om jezelf over  te geven aan een  plan voor de verbetering van je gezondheid, begin  dan met een of  twee tanden  te flossen  of was uitgebreid je handen voor een maaltijd. Als je je gelukkiger  wilt voelen  en meer  innerlijke  rust  wilt hebben,  stap dan  in je  auto en geef de automobilist voor  je  genoeg ruimte.  Als je  meer liefde in  je leven wilt,  verricht dan elke dag één vriendelijke  daad voor een vriend,  kennis of vreemde. Als je  je creativiteit meer wilt uiten, stel  jezelf dan  elke dag een nieuwe vraag.  Wacht geduldig  en hoopvol op de antwoorden.

In  plaats van jezelf  geforceerd een  nieuwe mening over verandering op te leggen, geef je  geest toestemming om in zijn  eigen  tempo en eigen tijd sprongen  te maken.

Hoewel  Kaizen  een mogelijke kracht voor het  verbeteren van je carrière, gezondheid en  andere doelen  is, is het diepgaander dan een instrument om de finish  te halen. Zie Kaizen  als  een proces dat nooit af is.  Stop het  niet  in een la,  vergeet het  niet zodra je doel is bereikt.  Kaizen  nodigt  ons  uit het  leven te zien als een  mogelijkheid  voor blijvende  verbetering, voor steeds hogere  normen en vergroting van het potentieel. Toen  Kaizen voor het  eerst toegepast werd op  de  avond dat Amerika  bij de  Tweede  Wereldoorlog betrokken  raakte, was  het doel de  productiekwaliteit te  verbeteren. Met een respectabele  snelheid werden  goederen van  hoge kwaliteit geleverd. Kaizen werd gebruikt toen de oorlog  ervoor zorgde  dat  dit  systeem –  dat al werkte – nog beter ging functioneren.

Net als een marathonloper naar  manieren  blijft zoeken om een nieuwe beste tijd neer  te  zetten, kun  je naar strategieën blijven  zoeken  om je levensspel bij  te slijpen. Als je extra tijd  uittrekt om een  jong iemand jouw enthousiasme voor  zijn of haar artistieke of intelligente  werk te  laten  zien,  kun  je die persoon misschien  helpen het  plezier van  leren te  ontdekken. Als je elke dag  een of twee  minuten besteedt aan  een lief briefje schrijven om  ’s ochtends in de tas van  je partner of je  kind  te  stoppen, bespaar je jezelf de pijn van een relatie die bekoeld is door gebrek  aan aandacht en  dagelijkse  zorg.  Als je je hoge eisen voor  een goede gezondheid wilt handhaven, geniet dan van  de kleine mogelijkheden om een  trap  bewust  nog een  keer op te lopen of één  extra snack te  laten staan.

Als je  echt wilt  spelen, stel je dan  voor hoe  anders de wereld  er uit zou  zien als meer mensen  hun  sociale leven, zakenleven of romantische leven  zouden leiden in het geloof dat  kleine stappen het  verschil  maken, dat het kortste contact met  een ander persoon verschrikkelijk  belangrijk kan zijn. Kaizen biedt de mogelijkheid onszelf te veranderen met de kleinste  gebaren, kleine momenten van  medeleven en nieuwsgierigheid en uiteindelijk menselijkheid. We kunnen ons  concentreren  om aardig te  zijn bij onze dagelijkse bezigheden, zodat we onze  vriendelijkheid tegenover een bepaald persoon of een bepaalde gebeurtenis niet verbergen maar  openlijk  uiten als  we kwaad zijn op  onze kinderen of  een collega een  klein  compliment verdient.  We  respecteren onszelf door  kleine stappen te  zetten  in  de  richting van een betere gezondheid en  relatie; we respecteren anderen door hun simpele vragen te stellen. Dit  is niet makkelijk en alleen jij bepaalt welke plaats Kaizen in je  leven inneemt.  Maar als je  Kaizen toepast in je dagelijkse bezigheden, ben je begonnen aan het  beantwoorden  van een diepgaande vraag:

Welke belangrijker taak biedt dit leven dan het  nut of plezier van elk moment te beleven?




Citaten voor Kaizen


‘Zie alles. Overzie veel. Maak het een beetje beter.’

—  PAUS  JOHANNES  XXII




‘Begin  waar je ook bent en  begin klein.’

—  RITA BAILY, oud-directeur personeelszaken, Southwest Airlines




‘We dachten weinig – klein. Zo  kwamen  we thuis.  Zo speelden we  het hele jaar.’

— MANAGER JOE TORRE  over  zijn wereldkampioenen:  de New York Yankees  in 1996




‘Het zijn de kleine dingen die de grote dingen mogelijk maken. Alleen  nauwkeurige aandacht voor  de kleine  details van elke  handeling maken de handeling eersteklas.’

— J. WILLARD MARRIOTT, oprichter en directievoorzitter, Marriott Corporatie




‘Alle grote dingen  hebben een klein begin.’

— PETER  SENGE, bedrijfsadviseur en auteur van  The Fifth Discipline




‘Succes is hoe je je  minuten verzamelt. Je besteedt miljoenen minuten  om één overwinning te behalen, één moment,  en vervolgens  besteed  je  misschien duizend minuten  aan ervan genieten.  Als je tijdens  die miljoenen minuten  ongelukkig was, wat is dan de waarde van  die duizend minuten  triomf?  Het is niet genoeg…

Het leven  bestaat  uit kleine pleziertjes: goed oogcontact  met je  vrouw  aan het ontbijt; een vriend even aanraken. Geluk  bestaat uit die kleine successen.  Grote successen komen te sporadisch. Als je al deze miljarden kleine  successen niet  hebt,  betekenen  de grote niets.’

— NORMAN LEAR




‘Maak een beetje, verkoop een  beetje, zet  kleine stappen.’

— HET BEDRIJFSMOTTO VAN 3M CORPORATION




‘… en de ware  schepper wordt herkend aan  zijn vaardigheid om  op  elk moment, in de gewoonste en nederigste dingen iets op te merken dat waardevol  is.’

— IGOR STRAVINSKY




‘Als ik met de desolate onmogelijkheid om 500 bladzijden te  schrijven word geconfronteerd, word ik overvallen door een  ziek gevoel van falen en  weet  ik dat het  me nooit zal lukken. Dan schrijf ik één bladzijde  en dan nog eentje.  Het werk  van  één dag  is  alles  wat ik mezelf veroorloof  te  overwegen.’

— JOHN STEINBECK




‘Confronteer jezelf met  het moeilijke zolang  het nog  makkelijk is; bereik het grote doel met een reeks kleine stappen.’

— TAO TE CHING
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