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‘Geld verdienen is veelgemakkelijker dan geld uitgeven’

Bart Becht, de meest verdienende Nederlandse topman in het buitenland, stapt

op als bestuursvoorzitter van Reckitt Benckiser, bekend van Calgonit en

Vanish. ,,Het is goed om eens te veranderen.”

Door onzeredacteur
PIET DEPUYDT

ijn voornemen staat vast.

DeNederlander Bart Becht

(54), topman van Reckitt

Benckiser, een van ’s we-
relds grootste producenten van huis-
houdelijke artikelen, houdt het voor
gezien.

Al jaren is hij een van de best ver-
dienende topmannen in Groot-Brit-
tannié. Onder zijn leiding verzeven-
voudigde de koers van het aandeel —
hij liet daarmee concurrenten als
Unilever, Sara Lee en Procter & Gam-
bleverachter zich. Vorigjaar werd hij
hiervoor nog geroemd door het ge-
zaghebbende zakenblad Harvard Bu-
sinessReview.

Maar na zestien jaar aan de top wil
hij er nu definitief een punt achter
zetten. In september neemt Becht
ontslag. Hij laat een bedrijf na met
een omzet van 9,7 miljard euro en
25.000 medewerkers in meer dan 60
landen — een concern dat twaalf jaar
geleden ontstond uit de fusie van het
Britse Reckitt en het Nederlandse
Benckiser.

Jarenlang had Becht als opdracht
kopers enthousiast te maken voor
merkproducten die door anderen als
»extreem saai en vervelend” worden
beschouwd, zoals de vaatwasblokjes
van Calgonit, de vlekkenverwijderaar
Vanish en de toiletreiniger Harpic. Hij
deed dat naareigen zeggen ,,met pas-
sieen creativiteit”.

In 2005 ging hij zelf shoppen. Hij
kocht de medicijnendivisie van de
Britse drogisterijketen Boots, met
farmaceutische topmerken als Strep-
sils, Clearasil en Nurofen. En vijfjaarla-
ter nam hij ook SSL over, de produ-
cent van onder meer Durex-con-
dooms en Scholl-sandalen. Deze ac-
quisities zorgden voor een groeiver-
snelling in het bedrijf.

Afgelopen week was de topman
van Reckitt Benckiser op de Rotter-
dam School of Management om er
zijn Alumni Award te komen ophalen.
Die werd vorig jaar al toegekend,
maar toen was zijnagendaovervol.

In het vraaggesprek voorafgaand
aan de ceremonie haalt hij plots een
flesje vloeibare handzeep uit een kar-
tonnen doos te voorschijn. Hij legt
uit hoede zeep meteeninfrarood oog
en een verstuiver wordt verspreid.
sKinderenzijnerdolop.”

Innovatieve marketing om de ver-
beelding van de koper te vatten en
een gevulde pijplijn met nieuwe pro-

ducten. Eerst de klant en dan de aan-
deelhouder. Dat is volgens Becht het
recept voor de waardecreatie bij Rec-
kitt Benckiser.
Klopthetdaturegelmatigwin-
kels aflooptomklanten teonder-
vragen?

»Ja, dat is inderdaad zo. We noemen
dat onze store visits. De voorbije
maand heb ik er geen gedaan, maar
recent ben ik al in winkels geweest in
Australi€, de Verenigde Staten, Rus-
land enIndia.”
Doetuzichdanvooralseen mys-
teryshoppetr?

»Nee. Die winkelbezoeken zijn niet
anoniem. Ze zijn voor mij eerder een
middel om beter te begrijpen hoe
mensen de producten zien. Daar ge-
beurtdeaankoopbeslissing. Dat pro-
ces willen we zo goed mogelijk be-
grijpen om dejuiste inschattingen te
kunnen maken vooronzebusiness.”
Hoeondervraagtuklanten over
een productals Durex?

s»Dat is een interessante kwestie. Als
je mensen daarover recht voor de
raap een vraag stelt, dan zullen ze je
niet veel vertellen. Ze blijken niet be-
reid om hierop direct te antwoorden.

Wekijken nu na hoe we over dit soort
producten toch klantenonderzoek
kunnendoen.”
Hetlijkt wel alsofinzichtin con-
sumentengedragbelangrijkeris
dan productinnovatie.
wBegrijpenwatdeklantwilisdesleu-
tel. Om dat te weten moet je niet al-
leen de plaatsen bezoeken waar pro-
ducten worden gekocht, maar ook
weten hoe die producten thuis wor-
den gebruikt.
Eigenlijkkomtheterop neerdatje
innovatieve ideeén eerst goed af-
stemt op wat de consument wil. We
spenderen daaraan erg veel tijd en
onderzoek. Pas dan zullen we het no-
dige geld investeren in de ontwikke-
ling tot producten.”
Julliespenderen amper 2 procent
vandeomzetaan onderzoek.
,»veel van onze onderzoekskosten
worden ook geboekt door toeleve-
ranciers die met nieuwe ideeén ko-
men. Interessanter is te kijken naar
de output. Over de afgelopen vijf tot
tien jaar is gemiddeld 30 procent van
onze omzet afkomstig van nieuwe
producten die in de voorbije drie jaar
zijn gelanceerd.”
Uw stelregelis: ‘conflictis good’. U
bentgeen voorstander van con-

sensus aan de top. Waarom?

»Ik denk dat je betere resultaten be-
reikt als je managers hebt met erg
uiteenlopende achtergronden en
ideeén, die vrijuit hun mening kun-
nenzeggenenalleargumentenop ta-
fel gooien. Vergelijk onze vergade-
ringen met een Italiaans familiedi-
ner: iedereen heeft iets te zeggen en
doet dat met zeer veel passie. Dit
zorgt voor hevige discussies en con-
structieve conflicten, geen persoon-
lijke vendetta’s. De beste mening en
de beste argumenten blijven uitein-
delijk overeind. We zijn topmana-
gers van een bedrijf, geen politici die
rond de tafel gaan zitten om een ver-
gelijk te zoeken waarin iedereen zich
voor een stukje herkent. Dat leidt tot
een compromis en tot slechte beslis-
singen.”
HetNederlandsebestuursmodel
isvooral gerichtop consensus.
wIkvind dateenslecht model.”
Eenopmerkelijkeuitspraak voor
eenNederlander.

»Sowhat? Tk vind dat je alle meningen
op tafel moet hebben en daarover een

intens debat moet voeren. Maar pro-
beer nietteschipperen.”

U haaltgraaguw medewerkers
uithun comfortzonedoor ze te
benoemenop andereplaatsen
dan hun thuismarkt.

»Dat klopt. Ze krijgen daardoor een
rijkere ervaring en het levert ook be-
tere ideeén op. De ideale mix is een
fifty-fifty verdeling tussen lokaal en
nietlokaal. Zo voorkom je een ‘not in-
vented here’-syndroom.”

Waarom vertrektu bij Reckitt
Benckiser? Ubent pas54jaar.

»Ik doe die baan al 16 jaar. Dat is 64
kwartalen, dus eenerglangetijd. Het
is goed om eens te veranderen en een
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andere intellectuele uitdaging aan te
gaan. Ik trek me niet volledig terug
uit het zakenleven. Maar een voltijds
mandaat als bestuursvoorzitter zal
ik niet meer opnemen.”

Watbentuvan plan?

»Wellicht zal ik iets doen met private
equity: geld investeren in middel-
grote ondernemingen, die bedrijven
laten groeien en daarna naar de beurs
brengen. En ik wil een deel van mijn
tijd bestedenaan goededoelen.”

Onlangs schonku 115 miljoen eu-
roaaneenliefdadigheidsfonds. U
hadjarenlangdereputatie een
van debestbetaalde topmannen
tezijnin Groot-Brittannié&. Wiltu
iets goed maken?

»Niet echt. Over mijn salarispakket
geef ik geen commentaar, daarvoor
moet uzich wenden tot de voorzitter
van de board. Het liefdadigheids-
fonds is een persoonlijke doelstelling
van mij. Het is de voornaamste reden
van mijn ontslag. Ik ben erachter ge-
komen dat geld verdienen veel ge-
makkelijker is dan het uit te geven
(lacht).

»Als je geld stopt in een business,
dan krijgt je een return on investment.
Alsjegeldinliefdadigheid stopt,dan
wil je ook enige verandering zien en
zeker zijn dat wat erin gaat wel dege-
lijk tot concrete resultaten leidt. Dat
vergt veel tijd en energie. Daarop wil
ik me in de nabije toekomst concen-
treren.”

Waarom presteerde Reckitt Benc-
kiser deafgelopen jaren systema-
tisch beterdanzijnrivalen?

»We zijn nooit gebonden geweest
aan één nationale cultuur. Binnen
het top-40 management van dit be-
drijf zijn er achttien verschillende
nationaliteiten. We voelen ons geen
Brits bedrijf en we zijn ook nooit een
Nederlandse of Duitse onderneming
geweest. Onze cultuur is anders en
moeilijk te kopiéren. En we zijn er in
geslaagd om op een consistente ma-
nier een strategie te ontwikkelen
voor delangetermijn.”
Isdatdereden waaromdeaande-
lenkoersin twaalfjaartijdisver-
zevenvoudigd?

»,We creéren niet zomaar aandeel-
houderswaarde. We doen dit omdat
we de consument enthousiast weten
te maken voor onze producten. We
zouden geen enkel resultaat boeken
als we niet met een coherente strate-
gie op die consument zouden focus-
sen. En dat in marktsegmenten die
door sommige mensen als extreem
saai en vervelend worden ervaren.
Het vergt creativiteit en passie om
daarmeeom tegaan.”

Groei als ultieme redding

Is Reckitt Benckiser immuun voor ho-
gere grondstofprijzen? Die drukken
de winst en aandelenkoers van con-
currenten als Unilever en Sara Lee,
maar het concernvan de Nederlan-
der Bart Becht blijkt daarvan minder
last vante hebben. Sinds 2009 heeft
het aandeel op de Londense beurs
zich opvallend gunstiger ontwikkeld
dan gelijkaardige spelers in de bran-
che. ,Wezijn er iets minder kwets-
baar voor, simpelweg omdat we be-
tere groeimarges hebben”, zegt hij.
,Dat betekent dat de cost of goods
als percentage van onze omzetiets la-
ger is. Dat wil niet zeggen dat we im-
muun zijn voor duurdere grondstof-
fen. Maar we proberen ze zoveel mo-
gelijk te compenseren door meer
groei en lagere bedrijfskosten.”

Bart Becht: duurder dan
duurste bankiers in City

Bart Becht (1956) is een rasechte Ne-
derlander - hijis in Rotterdam gebo-
ren en in Alkmaar opgegroeid - maar
hij voelt zich het meest op zijn gemak
als hij Engels kan spreken met een
Amerikaans accent. Hij studeerde
economie in Groningen en Delft en
behaalde daarna een MBA-diploma
aan de Universiteit van Chicago. In
1988 kwam hij—na een loopbaan bij
Procter & Gamble - terecht bij Bencki-
serendeed er ervaring op als top-
man van de filialen in Canada, Groot-
Brittannié en Italié. In 1999 werd hij
bestuursvoorzitter van het concern,
na de fusie van Reckitt & Colman met
Benckiser. Hij heeft drie kinderen en
woontin een huisaanderandvande
Sunningdale-golfclub in Berkshire. In
2009 verdiende hij met zijn salaris,
bonus en uitgeoefende opties 92 mil-
joen pond (105 miljoen euro) en over-
trof met ditinkomen de best verdie-
nende bankiers in de Londense City.

Sterkere beursprestaties dan de concurrentie

Aandelenkoersen in Britse pond*
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* Unilever, Procter & Gamble en Sara Lee zijn geindexeerd (20 pond = 100)
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Topman Bart Becht van Reckitt Benckiser: ,,Onze bedrijfscultuur is anders en mocilijk te kopiéren.” Foto’s Bas Czerwinski
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