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Mannelijke woordvormen worden uitsluitend gebruikt om 

de tekst luchtig te houden, en verwijzen zonder onderscheid 

naar individuen van beide geslachten. 
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Woord vooraf

Hoe meer een werk excelleert, hoe korter het woord vooraf is. 

Dat geldt al vele eeuwen voor opmerkelijke teksten, die niet vooraf aangepre-

zen hoefden te worden.

Dit woord vooraf is geen inleiding omdat dat nu eenmaal zo hoort, zoals voor 

secundaire werken vaak het geval is: het is eerder een eerbetoon aan de intelligen-

tie en het schrijftalent van de auteur. 

Dit boek is niet het abc van de beroepscodes, maar wel een geheel van door-

dachte tips en beschouwingen om op een verlichte en humanistische manier een 

voorspoedige en rijke loopbaan op te bouwen.

Welke woorden kwamen het eerst bij mij op toen ik het manuscript las? De 

behoefte aan veerkracht, de noodzaak om keuzes tegen elkaar af te wegen, intel-

lectuele en bestuurlijke flexibiliteit, bezonnen ontwikkeling van intuïtie en be-

lang van empathische samenwerking. 

Maar uit dit boek blijkt duidelijk dat een CEO van zeker één hogere waarde ge-

tuigt: karakter. Dit vage begrip is doordrongen van rechtlijnigheid, kracht en door-

zettingsvermogen; Charles de Gaulle noemde het “een deugd in moeilijke tijden”. 

Dit boek is niet voor iedereen bedoeld, het is bestemd voor wie intelligent 

genoeg is om langzaam en aandachtig het denkstramien van Pascal Wuillaume 

te doorgronden. 

Zijn denkwijze is weloverwogen en inspirerend. Maar laat u niet misleiden: ze 

bewijst ook hoe veeleisend een levensdiscipline kan zijn. 

Als ik tot slot mijn eigen beroepservaring vergelijk met die van Pascal 

Wuillaume, dan zou ik tot het volgende besluit komen: elke actie van een leider 

moet door een voorouderlijk beginsel bezield worden: een nederige persoonlijk-

heid en een grootse opdracht. 

Prof. Dr. Bruno Colmant 

Lid van de Académie royale des sciences, 

des lettres et des beaux-arts de Belgique
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MIJN  
PERSOONLIJKE 

EN MENSELIJKE 
ERVARING

Ik zit in het vliegtuig. Een Boeing 747. De 
luchthaven van JFK is niet zo heel ver meer. 
We vliegen over Manhattan. Ik heb Rijsel 
achter me gelaten. Ik heb Brussel achter 
me gelaten, en ook Gent. Nog vóór mijn 
dertigste laat ik Europa in de steek. Van 
mijn verleden heb ik nog twee valiezen 
over, die ik bij me heb, en een container 
van 1 m³ vol persoonlijke spullen. De 
toekomst ligt voor me: New York. Het leven 
wacht op mij. De wereld wacht op mij. Ik 
moet nog alles doen, verzinnen, durven.
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H O O F D S T U K  1

Weg uit het vaderland

Waarom moet je nog vóór je dertigste de juiste 

onderneming kiezen?

Ik was consultant bij AC Nielsen in Brussel. Mijn job was superinteressant 

en ik verdiende goed de kost. Toch bleef een stemmetje diep in mij maar her-

halen: “Ik wil de wereld leren kennen!”

Dat jaar, tijdens de zomervakantie, hakte ik de knoop door toen ik op het 

Veerse Meer in Zeeland aan het windsurfen was. Voor mij was het duidelijk: 

als de gelegenheid zich zou voordoen, zou ik bij een groot internationaal be-

drijf werken dat mij de kans zou bieden om internationaal te werken. En toen 

gebeurde wat altijd gebeurt als alle radars op eenzelfde doel afgestemd zijn: de 

dingen overvallen je gewoon. Enkele weken later sprak ik over mijn plannen 

met een neef in Parijs, die voor een grote Franse informaticagroep werkte; 

nog geen week later kreeg ik een telefoontje vanuit Rijsel: of ik even langs kon 

komen. Na enkele maanden ging ik in Rijsel bij Honeywell-Bull aan de slag als 

handelsingenieur en was ik verantwoordelijk voor de ziekenhuissector in de 

departementen Nord en Pas-de-Calais. Twee jaar later werd ik gepromoveerd 

en mocht ik naar New York en na vijf jaar liet ik deze prachtige stad achter 

me, om in Singapore de algemene directie op mij te nemen van Bull Far East.

Wat onthoud ik van dit alles? 

In de eerste plaats dat ik voor de juiste onderneming had gekozen. In 

België waren er mooie kansen bij de vleet, maar vaak in kleine filialen van 



– 20 –

MIJNPERSOONLIJKE EN MENSELIJKE ERVARING

internationale groepen. Door bij een Franse groep te gaan werken – die in die 

tijd een omzet had van (omgerekend) 10 miljard euro, 40.000 mensen te werk 

stelde en in meer dan zestig landen aanwezig was – kreeg ik een overvloed aan 

kansen voor een internationale loopbaan.

In welk opzicht maken prestaties het verschil?

Tijdens de eerste twee jaren had ik geen contact met het internationa-

le netwerk van de groep. Al mijn energie was echter geconcentreerd op het 

welslagen van mijn handelsactiviteiten in mijn sector. Ik denk dat ik alle zie-

kenhuizen uit de regio meermaals heb bezocht en bij de meeste daarvan heb 

ik hun eerste informaticatool geïnstalleerd. Vergeet niet dat in die tijd een 

computer installeren meer dan een miljoen euro kostte. We vormden een 

team van vier handelsingenieurs en werden bijgestaan door enkele technisch 

ingenieurs. Er heerste tussen ons een gezonde rivaliteit en we konden het uit-

stekend met elkaar vinden. Na twee jaar samenwerken, met een opmerkelijk 

districtshoofd, werd ons team uitgeroepen tot het best presterende van de 

regio ten noorden van Parijs. Zo kreeg ons team binnen de groep ook een ge-

laat. De belangrijkste voorwaarde om qua loopbaan vorderingen te maken, is 

uiteraard dat je goed presteert in je huidige job!

Hoe breek je uit je cocon?

In de computerwereld volgen nieuwigheden elkaar snel op, en dus hadden 

we in de Parijse hoofdzetel van de groep de ene startvergadering na de andere. 

Zo ontmoette ik heel wat mensen uit verschillende sectoren (marketing, fi-

nanciën, R&D, HR), ik maakte er vrienden en legde er contacten met mensen 

van buiten mijn rechtstreekse netwerk. 

In die tijd werd jaarlijks de SICOB gehouden (Salon des Industries et du 

COmmerce de Bureau) – de Franse vakbeurs voor kantoorautomatisering, 

informatica, netwerken en telecommunicatie. Wij handelsingenieurs werden 

gevraagd om een handje toe te steken op de stand van Honeywell-Bull. En dus 

was ik elk jaar in oktober tien dagen lang aanwezig op onze stand in Parijs, 

om de groep te vertegenwoordigen. 
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Als u als kaderlid van een groep de gelegenheid krijgt om opleidingen te 

volgen, aan evenementen zoals de lancering van producten deel te nemen of 

deel uit te maken van een werkgroep, grijp dan die kans. Al die handelingen 

zullen u helpen om uit uw cocon te breken.

Wat wil je echt bereiken in het leven?

Ik zette mijn grote stap naar het buitenland in 1985, tijdens de SICOB. Ik 

was in augustus bij mijn ouders op bezoek geweest, in Chicago, waar mijn 

vader pas een nieuwe functie had aangenomen. Toen ik terug in Rijsel was, 

dacht ik bij mezelf: “Pascal, hier kun je niet blijven, want dan ga je eraan 

kapot...” En dus profiteerde ik van de SICOB om met klanten te praten, maar 

vooral ook om een informeel gesprek aan te gaan met de HRM die verant-

woordelijk was voor de internationale opdrachten van de groep. Ik liet hem 

weten dat ik echt heel graag naar een filiaal wou vertrekken, en ja hoor, “het 

wonder geschiedde”: in New York kwam in het Honeywell-netwerk een post 

vrij voor een vertegenwoordiger, die zich via de “Fortune 500”, de UNDP 

en de Wereldbank bezig zou houden met de projecten in Europa en Afrika. 

Er waren dertig kandidaten voor deze post: mijn goede prestaties werden 

erkend en het vlotte gesprek met mijn mogelijk nieuwe baas Yves L. bij een 

schaal zeevruchten deed de rest... 

U hoeft echt niet bang zijn om in uw omgeving vragen te stellen. Op een 

dag dienen zich kansen aan. Wel moet u eerst, vóór u uw vraag formuleert, in 

het reine komen met uzelf en goed weten wat u wil, wat uw motivaties zijn en 

welke gevolgen uw keuzes kunnen hebben. 

Hoe zal je baas reageren?

Om eerlijk te zijn, de grote baas van het netwerk ten noorden van Parijs 

was niet bepaald blij en zelfs razend toen hij vernam dat de directie Interna-

tionale aangelegenheden mij had gekozen voor de post in New York. Hij liet 

me naar Parijs komen om me te overhalen om te blijven en me te zeggen dat 

er op een dag wel meer kansen zouden komen. Ik hield echter voet bij stuk en 

achteraf is gebleken dat ik gelijk had. Doordat de informaticawereld zo snel 

evolueerde, was ik toen nog de enige Fransman op die post. 


