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Advies

Bovenstaande stelling heb ik niet van mezelf, maar is een uitspraak van Rudy

Stroink van TCN Properties, een inspirerende ondernemer, gedaan tijdens een

paneldiscussie over de problemen van de economische crisis. Wat hij met de

stelling bedoelt is dat als bij een (zakelijk) probleem beide partijen bereid zijn

tot openheid en eerlijkheid, er altijd een oplossing voorhanden is. Hij gaf 

hierbij een voorbeeld uit zijn eigen bedrijf.  Als verhuurder van onroerend goed

is hij altijd bereid met de huurder te praten over (tijdelijke) verlaging van 

huurvoorwaarden als de huurder financiële problemen heeft. Hij heeft als

verhuurder namelijk meer belang bij een huurder die minder betaalt dan bij

een leegstaand pand. Voorwaarde is wel dat de verhuurder op tijd openheid

van zaken geeft en ook meedenkt aan een oplossing als het met de huurder

weer beter gaat.

Het antwoord is Ja, maar wat is de vraag?

Met openheid en eerlijkheid zijn
veel problemen op te lossen
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Eisen aan de oplossing

Oplossinggericht denken is echter niet zo
eenvoudig als het lijkt. Het vereist namelijk
van de betrokken partijen dat ze zich
kwetsbaar opstellen en volledige openheid
geven over de ins en outs van het probleem
aan hun zijde. En dat is voor een ondernemer
niet altijd gemakkelijk. Het gebeurt namelijk
regelmatig dat de sterkste partij misbruik
maakt van de openheid en eerlijkheid. Het is
dan ook belangrijk dat eerst goed wordt 
afgetast wat de perceptie van beide partijen
is en of beide partijen echt de bereidheid
hebben tot een oplossing te komen. 

De rol van een adviseur

Een adviseur (intermediair) kan een belang-
rijke rol vervullen bij de oplossing van 
dergelijke problemen. Hij kan u helpen de
perceptie van het probleem bij de andere
partij beter te begrijpen en hij kan aftasten
of de andere partij echt de bereidheid heeft
het probleem op te lossen. De adviseur kan

namelijk veel directer vragen stellen en 
antwoord geven. Hij is namelijk geen 
belanghebbende en niet emotioneel 
betrokken. Dit werkt zeker positief als 
het probleem dreigt te escaleren. 
Tenslotte kan de adviseur ook de onder-
handelingen voor u voeren.

Mijn ervaring van de afgelopen maanden is
in ieder geval dat de insteek van oplossing-
gericht denken er toe heeft geleid dat 
sneller de juiste vragen werden gesteld 
en problemen sneller werden opgelost.

Oplossingsgericht denken

De uitspraak is bij mij blijven hangen en ik
ben tot de ontdekking gekomen dat het voor
heel veel situaties van toepassing kan zijn,
als er een zakelijk probleem of conflict is. 
Of je nu praat over een probleem tussen
opdrachtgever en leverancier, een probleem
tussen werkgever en werknemer, een pro-
bleem van een bedrijf met zijn bankier of
een probleem tussen meerdere aandeel-
houders. Als je uitgaat van: “Het antwoord
is Ja, maar wat is de vraag?”, krijgen de 
problemen een andere dimensie. Je gaat
dan namelijk redeneren vanuit de optiek
van welke oplossingsmogelijkheden er 
zijn en niet vanuit wat het probleem is.
Je gaat je dan ook veel meer verplaatsen 
in de perceptie van de andere partij. 
Wat is zijn probleem en hoe kan ik de 
andere partij zover krijgen dat hij mij 
helpt mijn probleem op te lossen. De juiste
vragen worden gesteld en er wordt niet 
om de brei heen gedraaid.
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