
Al sinds de oudheid kunnen mensen bij elkaar terecht 
voor aandacht, compassie en advies. Jezus en Boeddha 
deden aan coaching, later priesters en raadslieden - mis-
schien wel iedereen, voor vrienden en buren. Later ont-
stond een behoefte aan professionalisering, voor het 
eerst in de Verenigde Staten waar het woord coaching 
in 1974 op een professionele wijze werd gebruikt, door 
Cherie Carter-Scott. Zij richtte het bureau MMS Institute 
op en gaf in september 1975 in San Fransisco de eerste 
training op het vakgebied. Onlangs was ze op bezoek in 
de Amsterdamse vestiging van MMS en gaf een interview 
over de vaardigheden en uitgangspunten die ze nu al 
tientallen jaren hanteert. “Jullie hebben in Nederland een 
prachtig spreekwoord: aan iemands lippen hangen, dat is 
wat een coach doet. ”D
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Cherie Carter-Scott, 
de eerste coach ter wereld

IEDERE COACH MOET
SCHOON SCHIP
MAKEN
U bent de eerste die zich professioneel 
met coaching bezig hield. Hoe is dat 
gekomen?
“Ik had indertijd een midlifecrisis, hoewel 
dat woord nog niet bestond. Ongemerkt 
was ik een soort docente geworden voor 
mijn moeder en een actrice in het dagelijks 
leven, op de vlucht voor de vraag wat ik 
werkelijk wilde. Ik mediteerde, ik bad en 
ik maakte talloze lijstjes met actiepunten, 
maar ik kwam geen stap vooruit. Ik kreeg 
een telefoontje van een kennis die het erg 
�jn vond dat hij me altijd kon bellen als hij 
ergens mee zat. Hij raadde me aan om daar 
mijn beroep van te maken en daarmee 
viel een aantal puzzelstukjes in elkaar. In 
het begin stelde ik alleen maar vragen, 
langzamerhand kwam daar steeds meer 
systematiek in en tegenwoordig kun je nog 
allerlei andere technieken gebruiken, zoals 
powerpoint. Een aantal modules van de 
training kan op de pc gevolgd worden, via 
internet in combinatie met videobeelden. 
Ik heb een steentje in een vijver gegooid 
en daarna nog een aantal. Het was een 
grote vijver, de kringen zijn behoorlijk 
gegroeid.”

Er veranderde veel, 
maar wat is het zelfde gebleven? 
“Dat ieder individu een ongekend aantal 
vermogens heeft, zowel de klant als de 
coach. Het besef daarvan en tegelijk de 
acceptatie van je onvermogens blijft een 
voorwaarde om succesvol te zijn. Iedere 
coach moet voorafgaand aan ieder coa-
chingsgesprek schoon schip met zichzelf 
maken, bijvoorbeeld door te noteren wat 
je zou kunnen a�eiden. Dan weet je dat je 
het niet vergeet en kun je alle aandacht 

op je gesprekspartner richten. Maar dat 
lukt niet altijd, het overkomt ook mij dat ik 
schrik omdat ik iemand moet bellen of iets 
anders heb nagelaten. Als het echt urgent 
is neem ik een time-out, hoe belangrijk 
de klant ook is. Ik zeg dat ik iets vergeten 
ben en dat ik vijf minuten nodig heb. Dat 
is veel beter dan toelaten dat ik afgeleid 
word en mooi weer spelen. Goed luisteren 
betekent ook dat je veri�eert of je iemand 
goed hebt begrepen. Een klant sprak een 
accent dat ik niet goed kende, waardoor 
ik hem moeilijk kon volgen. Ik kan dan 
beter toegeven dat ik een bepaald woord 
al een aantal keer misschien verkeerd heb 
verstaan, dan doen alsof ik hem begrijp. 
In het Nederlands bestaat een prachtig 
spreekwoord, ‘aan iemands lippen hangen’. 
Dat is wat een coach doet.”

Opgaan in het gesprek, open staan voor 
intuïtieve signalen en tegelijk heel ver-
standelijk het gespreksdoel bewaken. Is 
dat niet een paradox?
“Voor mij is het gevoelsleven breder dan 
alleen intuïtie. Gevoelens vormen de 
verbinding tussen denken en zijn, anders 
gezegd tussen hoofd en hart. De meeste 
mensen praten rationeel over hun keuzes 
in het leven, maar het gaat er in feite om 

waar ze zich gelukkig bij voelen. Daarmee 
bezig zijn zet je in je lichaam en stelt je 
in staat contact met jezelf te maken. Een 
klant van me kreeg drie banen aangebo-
den, ogenschijnlijk dus een heel suc-
cesvolle man. Maar hij piekerde over de 

keuze, daarvoor was hij gekomen, en zijn 
huwelijk liep op de klippen. Ik had kun-
nen vragen wat hij wilde bereiken in zijn 
werk en met zijn huwelijk. Dan had ik een 
rationeel antwoord gekregen, we zouden 
alle problemen afzonderlijk in kaart heb-
ben gebracht, maar de samenhang en de 
belangrijkste voorkeuren ontdek je alleen 
via de gevoelens. Ik vroeg dus naar zijn 
belangrijkste gevoel op dat moment. Dat 
was zijn vaderschap: zijn vrouw was in ver-
wachting en hij wilde dat de baby in een 
stabiele omgeving zou opgroeien. Plotse-
ling wist hij dat hij alles wilde doen om zijn 
huwelijk te redden, daarvoor was nodig 
dat zijn vrouw dichter bij haar familie zou 
kunnen wonen. Daarmee werd duidelijk 
welke baan zijn voorkeur had. We waren 
daar nooit uitgekomen als ik een rationele 
route had gevolgd.” 

Gaat gevoel dan boven verstand?
“Het is niet een kwestie van of ... of. Een 
klant wilde van het roken af, ze kende alle 
redenen om te stoppen. Haar moeder was 
zelfs aan longkanker overleden, maar ze 
bleef verslaafd! Ik vroeg hoe ze zich voelde 
als ze rookte, ze zei dat ze zich dan verbon-
den voelde met haar moeder. Ontroerend, 
maar als coach moet ik compassie bewaren 

zonder overzicht te verliezen. Ik vroeg of 
ze ook manieren kende om verbonden te 
zijn met haar moeder die niet schadelijk 
waren voor haar gezondheid. Toen kwam 
een brok herinneringen boven - nadat de 
emoties waren geuit, kon ze die vraag 

Coaches kunnen samen  de wereld veranderen
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Voorloper

Cherie Carter-Scott was in 1974 de 
oprichter van MMS, Motivation 
Management Services, het eerste
bureau voor professionele coaches. Ze 
was niet alleen in haar vak een voor-
loper, ze was ook een van de eerste 
vrouwen die een eigen bedrijf begon in 
de door mannen gedomineerde
consultancywereld. 
Vandaag de dag behoren diverse bedrij-
ven uit de Fortune 500 tot haar klanten. 

De eerste training voor coaches was in 
1975 en werd door achttien deelnemers 
met goed gevolg beëindigd. Dat aantal 
is in de loop der jaren gegroeid naar 
ruim 1500 wereldwijd. Alle activiteiten 
van MMS buiten de VS, worden gecoör-
dineerd vanuit de vestiging in Amster-
dam. www.themms.eu/nl 

Vandaag de dag treedt ze op als spreker 
en dagvoorzitter tijdens congressen 
over coaching. Daarnaast is zij auteur 
van een aantal boeken over persoon-
lijke groei. De bekendste daarvan is: Als 
het leven een spel is, dan zijn dit de regels. 
Eind september verschijnt de 
Nederlandse vertaling van haar nieuw 
boek: Transformerend coachen
(ISBN: 978 90 499 6000 1)

beantwoorden. Iedere klant heeft zelf de 
sleutel in handen, je bent als coach degene 
die het innerlijk weten handen en voeten 
geeft.” 

Door te vragen naar gevoel?
“Ja, en door het innerlijk weten aan te 
boren en tot uiting te brengen. Een coach 
helpt mensen te ontdekken wat ze willen 
en kunnen, maar niet op de manier van de 
geest uit de wonderlamp. De klant mag 
een wens doen, maar moet vervolgens 
zelf aan de slag. Tien jaar geleden maakte 
ik dat zelf mee, toen ik eraan toe was om 
een lang gekoesterde droom te realiseren: 
een vliegtuig besturen. Ik praatte erover 
met mijn zus Lynn die ook collega is en 
waarvan ik wist dat ze zou reageren als een 
goede coach: met belangstelling, geduld 

en compassie. Ze vroeg inderdaad niet of ik 
gek geworden was, ze reageerde niet van-
uit de angst om mij te verliezen, ook al was 
kort daarvoor een bekende Amerikaan met 
zijn eigen vliegtuig verongelukt. En ze was 
evenmin bezig met de ambitie om op haar 
cv te kunnen zetten dat ze een van haar 
klanten had geholpen de drempels naar 
een vliegbrevet te overwinnen. Ze hielp me 
wel om te ontdekken of ik het echt wilde. 
Ik heb een slecht richtinggevoel en je kunt 
daarboven niet aan een voorbijganger de 
weg vragen, dus ik moest wel weten wat ik 
deed. De leraar van de vliegschool was ook 
een soort coach. Hij kon niet alleen kennis 
overdragen, maar wist ook op welke mo-

menten mijn leerproces een nieuwe impuls 
nodig had. Op een dag kondigde hij aan 
het vliegtuig te verlaten, zodra we geland 
waren. Ik was eraan toe om zelf te vliegen, 
vond hij. Ik vond van niet, hij had meer ver-
trouwen in me dan ik zelf. Hij stapte uit en 
dat bleek precies te zijn wat ik nodig had. 
Ik voerde zijn opdracht uit en werd met de 
neus op de feiten gedrukt: ik had veel meer 
geleerd dan ik zelf vermoedde.”

Behalve innerlijk weten, las ik ook de 
term innerlijke onderhandeling. Wat is 
dat?
“Om je levenswens te realiseren moet je 
keuzes maken en blokkades overwinnen. 
En als je een belangrijk doel hebt bereikt, 
komt na verloop van tijd toch weer die 
vraag ‘wat nu?’ Iedereen heeft van binnen 

een stem die zegt ‘je kunt het’, vol vertrou-
wen, krachtig en proactief. En er is een 
stem die zegt ‘je kunt het niet’, onzeker, 
angstig en reactief. De eerste stem komt 
voort uit je behoefte aan uitdagingen, de 
tweede stem uit je behoefte aan veiligheid. 
Als het aankomt op een concrete keuze, 
zijn er meestal nog wel meer stemmen die 
allemaal iets willen, maar niet altijd duide-
lijk zeggen wat. Soms sluiten keuzes elkaar 
uit, je kunt maar één voltijdbaan tegelijk 
hebben en met één partner getrouwd zijn. 
Een goede coach helpt de spaghetti aan 
gedachten, onzekerheden en behoeften te 
ontwarren. Je kunt zien aan klanten of ze 
praten over wat ze werkelijk willen, als hun 

Je geeft als coach het innerlijk 
weten handen en voeten
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ogen zijn gaan stralen, soms verandert ook 
de kleur van de huid. Als je twijfelt, vraag 
dan door: ‘is dit echt wat je wilt?’ Lukt het 
niet, verwijs de klant dan door naar een 
andere coach, dat is beter dan iemand hel-
pen een doel te bereiken waar hij bij nader 
inzien helemaal niet in gelooft.” 

Hoe ziet u de toekomst van het vak?
“De behoefte aan coaches zal blijven 
groeien en het aanbod ook. Je kunt tegen-
woordig rustig aan je buren vertellen dat je 
een coach hebt, zonder geroddel dat er iets 
aan je loos is. Het hoeft ook geen levens-
vraag te zijn waarmee je bij een coach te 
rade gaat; behoefte aan re�ectie is genoeg. 
Voor mijn persoonlijke toekomst had ik na 
het behalen van mijn vliegbrevet weer een 
nieuwe droom: een huis in Thailand. Ook 
dat is weer een heel avontuur: je komt in 
een andere wereld, met onbekend geld en 
allerlei andere dingen waar je aan moet 
wennen, zoals het risico op tsunami’s. Posi-
tieve kanten zijn er natuurlijk ook, waarom 
zou er in Thailand geen behoefte zijn aan 
coaches? We kunnen er trainingen gaan 
geven. Maar ik heb ook nog een grotere 
droom: dat het vak overal ter wereld op 
een gedegen manier wordt uitgeoefend, 
zodat mensen hun blokkades overwinnen 
om met elkaar samen te leven. Als iedereen 
een goede coach heeft, is er vrede op 
aarde. Coaches kunnen samen de wereld 
veranderen.”
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