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Over de effectiviteit van organisatieadvisering en coaching is tot op heden
weinig onderzoek gedaan. Dit onderzoek heeft als doel een bijdrage te
leveren aan de kennisontwikkeling hierover. Een vragenlijst werd afgeno-
men bij 158 cliénten van coaches en organisatieadviseurs. Via de vragenlijst
werd gezocht naar verbanden tussen enerzijds de manier van contracteren
tussen adviseur en cliént en de gevolgde aanpak in het adviestraject, en
anderzijds de effectiviteit van het traject. Een van de meest opvallende
conclusies is dat een cliéntgeleide manier van werken zoals die in de oplos-
singsgerichte benadering wordt gebruikt, waarbij de cliént nadrukkelijk de
regie heeft en de adviseur hier flexibel op reageert, sterk samenhangt met
succes. Het artikel sluit af met enkele concrete aanbevelingen voor advi-
seurs en suggesties voor vervolgonderzoek.

Trefwoorden: oplossingsgericht werken, coaching, advisering, cliéntgeleidheid

1 Inleiding

1.1 Behoefte aan kennis over wat werkt

In de huidige tijd vinden velen het belangrijk om kritisch en bewust om te gaan
met het inschakelen van externe adviseurs en coaches.” Te gemakkelijk of onkri-
tisch adviseurs inschakelen kan leiden tot ongewenste consequenties zoals te hoge,
niet te legitimeren kosten en mogelijk tot een te grote athankelijkheid ten opzichte
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van de adviseur(s). Bovendien kan een onzorgvuldige keuze van een adviseur leiden
tot teleurstelling over diens aanpak en de resultaten daarvan. Opdrachtgevers van
adviseurs hebben dus baat bij methoden en benaderingen van adviseurs die hun
nut hebben bewezen zodat de investering in geld en tijd goed besteed zal zijn. Er
is, met andere woorden, een roep om een evidence-based benadering van advisering.
Er is echter nog tamelijk weinig bekend over de effectiviteit van coaching en
advisering. Terwijl in de psychotherapie veel onderzoek is gedaan naar de effecti-
viteit van verschillende behandelmethoden (Hubble, Duncan & Miller, 2000), is
er in de organisatieadvisering en coaching weinig effectiviteitsonderzoek gedaan.
De literatuur over organisatieadvies en coaching wordt sterk gedomineerd door
descriptieve en normatieve publicaties. Voor zover wij weten, presenteren publi-
caties zonder uitzondering adviesbenaderingen of coachingsaanpakken zonder de
effectiviteit hiervan te demonstreren via onderzoek (zoals Kubr, 2003). Onderzoek
36 binnen de organisatieadvies-, de organisatieveranderings- en de coachingslitera-
tuur (Whybrow & Palmer, 2006) is ook vaak descriptief zonder de effectiviteit van
de verschillende aanpakken te onderzoeken. Ook is er onderzoek dat zich richt op
cliéntpercepties van factoren die effectiviteit van adviseurs bepalen. Simon en
Kumar (2001) vonden dat vijf strategische bekwaamheden van adviseurs belangrijk
zijn voor succes: de vaardigheid om te luisteren en de cliént te begrijpen, de kwa-
liteit van de dienst, de communicatie tussen de cliént en de adviseur, eerlijkheid
en technische kennis. Linley (2006) stelt dat de populariteit van coaching niet
gepaard is gegaan met een gelijke toename in research die de praktijk onder-
bouwt.
Dit onderzoek heeft als doel een begin te maken met de opbouw van kennis over wat
coaching en advisering effectief maakt. Bij de opzet van dit onderzoek hebben wij
ons onder meer laten inspireren door de oplossingsgerichte aanpak, die oorspronke-
lijk uit de psychotherapie komt, en door een bespreking van effectiviteitsresearch in

de psychotherapie door Hubble, Duncan en Miller (2000).

1.2 De oplossingsgerichte aanpak

Een eerste inspiratie is de oplossingsgerichte aanpak van verandering. Deze aanpak
is ontwikkeld door De Shazer, Berg en hun collega’s van het Brief Family Therapy
Center in Milwaukee (VS) in het begin van de jaren tachtig (zie o.a. De Shazer, 1982,
1985,1988,1994; DeJong & Berg, 2001). Anders dan de meeste therapieén is de oplos-
singsgerichte aanpak niet defectgericht (gericht op het vinden van de oorzaken van
problemen) maar succesgericht (gericht op het analyseren van situaties die al relatief
goed gingen). De oplossingsgerichte aanpak is niet gericht op het bestrijden van het
negatieve, maar op het versterken van het positieve. Daarbij geldt als uitgangspunt
dat de cliént zelf in staat is om doelen te stellen en in aanleg beschikt over de hulp-
bronnen en competenties om deze doelen te bereiken. De rol van de therapeut is om
de cliént te helpen om via kleine stappen vooruitgang te boeken in de richting van
zijn eigen keuze.

Systematisch onderzoek naar de effectiviteit van oplossingsgericht werken is nog niet
op grote schaal uitgevoerd (zie o.a. Gingerich & Eisengart, 2000), maar het al beschik-
bare onderzoek levert voorzichtige empirische steun voor de volgende punten:
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1 Oplossingsgericht werken is minstens even effectief als andere benaderingen
zoals gedragstherapie en cognitieve therapie (DeJong & Berg, 2001; Sundstrom,
1993; Cockburn et al., 1997; Knekt & Lindfors, 2004).

2 Oplossingsgericht werken is even effectief bij verschillende soorten problemen
(Macdonald, 2005).

3 Oplossingsgericht werken leidt sneller tot resultaat dan andere methoden
(DeJong & Berg, 200r1; Lindfors, 1997) en is om die reden goedkoper dan andere
benaderingen (Lindfors, 1997).

4 Cliénten zijn tevredener over de behandeling dan bij andere methoden.

5 Behandelaars hebben minder last van emotionele uitputting, hebben het gevoel
dat ze meer kunnen betekenen voor hun cliénten, en dat ze minder last hebben
van depersonalisatie, wat wil zeggen dat ze meer in overeenstemming met hun
eigen waarden en opvattingen kunnen werken (LaFountain & Garner, 1996).
Macdonald (2007) geeft het meest recente overzicht van onderzoek naar de 37
effectiviteit van oplossingsgerichte therapie.

Deze eftecten kunnen wellicht verklaard worden door drie belangrijke psychologische
voordelen die oplossingsgericht werken met zich meebrengt. Ten eerste biedt de
nadruk op het positieve mensen perspectief. Verder geeft de aandacht voor wat er al
is, mensen het vertrouwen dat succes bereikbaar is, terwijl het zetten van kleine stap-
jes ze een gevoel van invloed en controle geeft. Oplossingsgericht werken wordt sinds
enkele jaren ook intensief toegepast in coaching en advisering (Visser, 2005; Schlundt
Bodien & Visser, 2005; Jackson & McKergow, 2002; Meier, 2004; Berg & Szabo,
2005). De vraag is aan de orde of dezelfde voordelen die in de therapietoepassing
optreden ook van toepassing zijn in de coachings- en adviseringstoepassingen.

1.3 De gemeenschappelijke succesfactoren in therapie

Een tweede inspiratie komt ook voort uit de psychotherapie. Hubble, Duncan en
Miller (2000), verbonden aan The Institute for the Study of Therapeutic Change
(ISTC), hebben vier decennia onderzoek naar de effectiviteit van psychotherapie
samengevat door vier factoren te benoemen die in belangrijke mate de effectiviteit
van psychotherapie verklaren. Deze vier factoren zijn ontleend aan het werk van Asay
en Lambert (2000) die empirisch hebben onderzocht hoeveel elk van deze factoren
samenhangt met het succes van therapieén. Sinds de publicatie van dit onderzoek
staan de vier factoren bekend als de ‘common factors’ ofwel ‘gemeenschappelijke
factoren’. Figuur 1, die ontleend is aan Duncan en Miller (2000), geeft de vier facto-
ren aan en hun procentuele bijdrage aan positieve effecten.

Gedachten, ideeén, gedrag en kenmerken van cliénten zijn dus de belangrijkste voor-
speller van therapiesucces. Daarnaast is de door de cliént gepercipieerde relatie met
de adviseur een belangrijke voorspeller. Een goede relatie hangt samen met therapie-
succes. Over het belang van het centraal stellen van de cliént zeggen Duncan en
Miller (2000) het volgende: ‘We argue that attending to clients’ centrality to change
not only improves the effectiveness of therapy, but also, by monitoring the client’s
view of progress and satisfaction, provides therapists with a method of legitimizing
themselves to third-party payers.” (p. xvii)
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Figuur 1 Factoren die verandering in therapie verklaren (Duncan & Miller, 2000)

Verder komt uit het onderzoek van Asay en Lambert (2000) de wellicht meest ver-
rassende conclusie: modellen en techniek spelen een bescheidener rol bij het tot stand
komen van therapiesucces dan doorgaans wordt verondersteld. Binnen de psycho-
therapie is een grote verscheidenheid aan scholen ontstaan, die ieder een grote hoe-
veelheid modellen en technieken hebben voortgebracht. Voorbeelden hiervan zijn
het ABCDE-model uit de rationeel emotieve therapie, systematische desensitisatie
uit de gedragstherapie, het blootleggen van behoeften via transactionele analyse en
deconstructie van het probleemverhaal uit de narratieve therapie. Het belang van de
gevolgde benadering blijkt uit het onderzoek van Asay en Lambert dus echter relatief
gering te zijn. Opvallend is ook dat verschillende studies hebben gedemonstreerd dat
cliénten zich vaak niet goed herinneren welke technieken therapeuten hebben
gebruikt (Knutsson, 1998). Ook het belang van expertoordelen over de aard van het
probleem en de benodigde aanpak speelt een minder belangrijke rol dan doorgaans
gedacht. Duncan en Miller (2000): ‘Research on the alliance makes clear that therapy
is more effective when client goals are accepted at face value without reformulation
along doctrinal lines and when those goals, in turn, set the focus of the intervention
process.” (p. 58)

Auteurs als Linley (2006) en Joseph (2006) hebben recent gesuggereerd dat de bevin-
dingen van Hubble e.a. relevant zijn voor de praktijk van coaching. Zij stellen dat de
coachingspraktijk ten onrechte voornamelijk gebaseerd is geweest op het medische
model (waarbij de nadruk ligt op het analyseren van problemen en het toepassen van
behandelexpertise). Naar hun mening moet het perspectief worden verlegd naar een
coachingsbenadering waarbij 1) de primaire focus ligt op de sterktes van de cliént, 2)
de relatie tussen coach en cliént als belangrijke factor wordt gezien, en 3) gebruik
wordt gemaakt van kennis die is opgedaan uit onderzoek naar therapie. Joseph (2006)
pleit ervoor om grondig na te denken over de vraag of wij als coaches cliénten het
best denken te kunnen helpen vanuit onze expertise of dat we de cliént als expert zien
en deze de leiding laten nemen in het vormen van zijn eigen toekomst. De auteur
beschrijft hoe de coachingsprofessie zich heeft ontwikkeld in relatie tot de ontwik-
keling in de psychotherapie en daardoor lang de theoretische oriéntatie van het medi-
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sche model heeft gehanteerd. In het medische model is de behandelaar de expert en
de cliént de passieve ontvanger van de expertise. De auteur stelt dat het persoonsge-
richte (person-centered) model dat oorspronkelijk werd geformuleerd door Rogers
(1951, 1961) een passender model is voor coaching dan het medische model. Het per-
soonsgerichte model stelt dat cliénten een intrinsicke neiging tot groei en ontwikke-
ling hebben en zelf het beste kunnen bepalen wat voor hen het meest passend is.
Joseph pleit er daarom voor dat we de cliént als expert zien en deze de leiding laten
nemen in het vormen van zijn eigen toekomst.

In een eerder artikel (Visser & Butter, 2004) ontwierpen wij, geinspireerd door de
vorenstaande bevindingen, een checklist waarmee opdrachtgevers een adviseur of
coach kunnen kiezen. In dit onderzoek willen wij toetsen of de aanbevelingen van
Duncan en Miller inderdaad vertaald kunnen worden naar de context van coaching
en advisering. Oplossingsgericht werken en de gemeenschappelijke succesfactoren
van Hubble e.a. lijken elkaar prima aan te vullen. Het oplossingsgerichte model stelt
de perceptie van de cliént nadrukkelijk centraal en is sterk gericht op het boeken en
evalueren van vooruitgang in de richting van de door de cliént gewenste situatie. Via
dit onderzoek willen wij toetsen hoe bruikbaar oplossingsgericht werken en de
gemeenschappelijke factoren van Hubble e.a. zijn voor de context van organisatie-
advies en coaching. Onze verwachting is dat zowel de factoren van Hubble als de
oplossingsgerichte aanpak samenhangen met succes in advisering en coaching.
Gebaseerd op het vorenstaande willen wij nagaan wat de relatie is tussen enerzijds
variabelen die iets zeggen over de wijze van contracteren tussen adviseur en cliént en
de gevolgde coachings- of advies aanpak en anderzijds het succes van het traject (het
effect). Meer specifiek willen we in het licht van de bevindingen van Duncan en
Miller (2000) nagaan of de aanpakvariabelen iets toevoegen aan de verklaring van
adviessucces bovenop de contracteringsvariabelen. Figuur 2 geeft de relaties tussen
de drie groepen variabelen weer.

Wijze van
contractering Effect:
e tevredenheid
e leren
e nuttige verandering
e financieel voordeel
Aanpak: e terugverdientijd

e succes- vs. defectgericht

e aanpak- vs. resultaatgericht

e uitleggend vs. vragend

e volgend vs. sturend

e complexe vs. eenvoudige taal
e grote vs. kleine stappen

e erkennend vs. confronterend

Figuur 2 Relaties tussen effect, wijze van contracteren en aanpak
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2 Methode

Wij namen via internet een vragenlijst af bij respondenten die recent opdrachtgever
waren van een coach of een adviseur. Het ging om mensen die op het moment van
ondervraging opdrachtgever waren of die een advies- of coachingstraject niet langer
dan twee maanden tevoren hadden afgerond. Respondenten hebben wij geworven
via een advertentie in emailberichten aan abonnees van de websites www.manage-
mentsite.net en www.managersonline. Tevens hebben wij aan respondenten die de
lijst hadden ingevuld gevraagd of zij andere respondenten konden aanleveren, wat
leidde tot extra respondenten. De website die gebruikt is, bevatte een korte uitleg
over de bedoeling van het onderzoek en over de opzet van de vragenlijst. Na het lezen
van deze uitleg konden respondenten de vragenlijst die bestond uit 28 multiple choice
vragen invullen in circa 10 minuten. De opbouw van de vragenlijst wordt hierna
toegelicht.

40
2.1 Achtergrondvariabelen
De achtergrondvariabelen hebben betrekking op informatie over het adviestraject en
de respondent. Wat betreft het traject zelf is informatie verzameld over 1) het type
adviestraject (financieel-economisch, technisch, sociaal-psychologisch, persoonlijke
effectiviteit), 2) de doorlooptijd en 3) hoe ver het traject gevorderd was. Met betrek-
king tot de respondenten is informatie verzameld over 1) geslacht, 2) leeftijd en 3)
functie.

2.2 Onafhankelijke variabelen: contractering

Een aantal onathankelijke variabelen heeft betrekking op informatie over het con-
tracteringsproces tussen adviseur/coach en opdrachtgever. Deze variabelen zijn gein-
spireerd op de conclusies van Duncan en Miller (2000) en de vertaling hiervan door
Visser en Butter (2004). De respondent werd gevraagd aan de hand van zeven stel-
lingen te beschrijven hoe de contractering tussen hem/haar en de adviseur/coach
verliep. Bij iedere stelling diende de respondent aan te geven hoe vaak het gestelde
aan de orde was op een vierpuntsschaal (1 = zelden, 2 = soms, 3 = vaak, 4 = vrijwel
altijd). De stellingen waren:

1. De coach/adviseur heeft mij/ons goed de gelegenheid gege-  (label: cliéntregie)
ven om te bepalen wat er aan de orde moest komen in de

gesprekken.

2. De coach/adviseur heeft duidelijk laten merken dat hij mijn/  (label: cliéntper-
onze zienswijzen en doelen accepteert en respecteert. spectief)

3. Het maken van afspraken en het afstemmen van wederzijdse  (label: soepele
verwachtingen verliep soepel en bevredigend. afstemming)

4. Het was voor mij/ons goed mogelijk om een duidelijk beeld ~(label: helderheid
te vormen van wat de adviseur mij/ons te bieden had en dit adviseursbijdrage)
sloot goed aan bij onze verwachtingen.

5. Het lukte in de gesprekken goed om samen te benoemen wat  (label: gewenste
de begeleiding/advisering diende op te leveren. resultaat duidelijk)
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6. De coach/adviseur liet in de gesprekken goed merken dat hij
bereid was zijn aanpak te wijzigen als ik/wij dat belangrijk
vond(en).

7. De coach/adviseur besteedde aandacht aan het evalueren van
de effectiviteit van zijn aanpak.

2.3 Onafhankelijke variabelen: aanpak

(label: adviseurs-
flexibiliteit)

(label: evaluatie)

Informatie over de gevolgde advies-/coachingsaanpak. Deze variabelen zijn geinspi-
reerd op het oplossingsgerichte gedachtegoed (zie De Shazer, 1982; DeJong & Berg,
1988; Jackson & McKergow, 2002; Visser, 2005). De respondent werd gevraagd de
aanpak van de adviseur te typeren aan de hand van de volgende zeven vierpunts-

schalen:

1. De coach/adviseur besteedde vooral aandacht aan wat al goed
gaat (1) — De coach/adviseur besteedde vooral aandacht aan
wat nog niet goed gaat (4).

2. De coach/adviseur legde veel nadruk op de te volgen aanpak
(1) — De coach/adviseur besteedde veel aandacht aan de te
bereiken resultaten (4).

3. De coach/adviseur legde veel uit (1) — De coach/adviseur
stelde veel vragen (4);

4. De coach/adviseur liet mij/ons in belangrijke mate bepalen
wat er aan de orde kwam in besprekingen (1) — De coach/
adviseur bepaalde in belangrijke mate wat er aan de orde

kwam in besprekingen (4).

5. De coach/adviseur gebruikte abstracte begrippen en model-
len (1) — De coach/adviseur gebruikte eenvoudige taal (4).

6. De coach/adviseur pleitte voor een ingrijpende aanpak (1)
— De coach/adviseur nodigde uit tot het zetten van kleine
stapjes vooruit (4).

7. De coach/adviseur verkende en accepteerde de zienswijze van
de cliént en moedigde mij/ons aan (1) — De coach/adviseur
bracht zijn eigen kijk op de situatie in en hield mij/ons regel-
matig een spiegel voor (4).

(label: 1 = succes- 41

gericht, 4 = defect-
gericht)

(label: 1 = aanpak-
gericht, 4 = resul-
taatgericht)

(label: 1 = uitlegge-

vend, 4 = vragend)

(label: 1 = volgend,
4 = sturend)

(label: 1 = gebruik
complexe begrip-
pen, 4 = gebruik
eenvoudige taal)
(label: 1= grote
stappen aanpak,

4 = kleine stappen
aanpak)

(label: 1 = erken-

nend, 4 = confron-
terend)

Toelichting op deze schalen: de oplossingsgerichte aanpak wordt beschreven door de

volgende polen van de gebruikte dimensies: 1) succesgericht, 2) resultaatgericht, 3)
vragend, 4) volgend, 5) gebruik van eenvoudige taal, 6) kleine stappen aanpak, 7)

erkennend.
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2.4 Afhankelijke variabelen: effect van het coachings- of adviestraject

Informatie over het resultaat van het begeleidingstraject. Voor de meting van het

succes van de coachings- of adviestrajecten werden vijf variabelen gemeten op vijt-

puntsschalen die afgeleid zijn van het evaluatiemodel van Phillips (2000). Bij de

variabelen 1 tot en met 4 liepen de schalen van 1 = zeer weinig tot 5 = zeer veel. Bij

variabele 5 liep de schaal van 1 = zeer lang tot 5 = zeer kort. Het gaat om:

1 algehele tevredenheid van de geadviseerden;

2 de mate waarin de geadviseerden hebben geleerd;

3 de mate waarin het advies daadwerkelijk toegepast wordt/heeft geleid tot waar-
neembare verandering;

4 de beleefde financiéle voordelen als gevolg van de advisering;

5 de geschatte terugverdientijd van de investering in het advies.

42 Zoals gezegd hebben wij de vragenlijsten via een internetsite aangeboden. Over het

verzamelen van data via internet bestaan bepaalde preconcepties zoals (1) dat inter-
netsteekproeven systematisch afwijken van anders samengestelde steekproeven,
(2) dat internetdata niet te generaliseren zijn naar andere presentatieformats, en (3) dat
gegevens die gevonden zijn via internet afwijken van gegevens die langs andere weg
zijn verzameld. Gosling, Vazire, Srivastava en John (2004) onderzochten deze en
andere preconcepties en kwamen tot de conclusies dat (1) internetsteektproeven rela-
tief divers zijn met betrekking tot sekse, socio-economische status, geografische regio
en leeftijd, (2) via internet gevonden bevindingen generaliseerbaar zijn over presen-
tatieformats, (3) internetbevindingen niet negatief beinvloed zijn door niet-serieuze
respondenten of herhaalrespondenten, en (4) internetbevindingen consistent zijn met
bevindingen via traditionele methoden. De auteurs concluderen dat internetmethoden
in veel gebieden van de psychologie een goede bijdrage kunnen leveren.
Om zo min mogelijk invloed uit te doen gaan op de respondenten hebben wij de
internetpagina waarop de vragenlijst stond in een neutrale omgeving geplaatst. Dit
hield in dat de vragenlijst de enige inhoud van de pagina was en dat er noch adver-
tenties op de pagina stonden, noch verwijzingen of links naar andere sites aanwezig
waren. Hierdoor werden geen voorkeuren voor de ene aanpak of contracteringswijze
boven de andere geétaleerd.

3 Resultaten

Aan het onderzoek deden 158 respondenten mee. De vragenlijst werd afgenomen via
internet (via de website www.m-cc.nl/onderzoek_effectief_coachen_en_adviseren.
htm). De respondenten werden geworven via diezelfde website in het voorjaar van
2005. In totaal deden er 83 vrouwen mee en 75 mannen. De jongste respondent was
22 jaar, de oudste 64 jaar. De gemiddelde leeftijd was 44 jaar. Onder de respondenten
waren in totaal 66 managers en directeuren, 13 projectmanagers en 56 professionals
(adviseurs, coaches, trainers). Van de door de respondenten beschreven trajecten had-
den er 10 betrekking op het financieel-economisch functioneren van de organisatie,
6 op het (informatie)technologisch functioneren, 33 op het sociaalpsychologisch
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functioneren en 106 op individuele persoonlijke effectiviteit. In totaal zijn er dus 106
individuele en 39 groep- of organisatiegerichte trajecten vertegenwoordigd. Aangezien
de te onderzoeken verbanden per type traject kunnen verschillen, werd daar in de
analyses expliciet rekening mee gehouden.

3.1 Dimensionaliteit van de effectvariabelen

Cronbach’s alpha over de vijf effectvariabelen samen was .55. Deze waarde is te laag
om de effectvariabelen te combineren, wat een bevestiging is voor Phillips’ (2000)
pleidooi voor multidimensionele succescriteria. Exploratieve factoranalyse toonde
bovendien aan dat er twee factoren onderscheiden konden worden:

1 tevredenheid, leereffect, daadwerkelijk toepassen;

2 financieel voordeel en terugverdientijd.

Deze factoren verklaren ruim 48% van de variantie in de effectcriteria. De eerste 43
factor verklaart ruim 39% van de variantie, de tweede ruim 9%. Tabel 1 geeft de factor-

oplossing.

Tabel 1 Tweefactoroplossing met betrekking tot de vijf succescriteria

Criteria Factor

1 2
Algehele tevredenheid van de geadviseerden 77 .05
De mate waarin de geadviseerden hebben geleerd .99 .19
De mate waarin het advies daadwerkelijk toegepast wordt/heeft geleid tot .65 .22
waarneembare nuttige verandering
De beleefde financiéle voordelen als gevolg van de advisering .07 .60
De geschatte terugverdientijd van de investering in het advies 11 .40

Cronbach’s alpha over de eerste factor is .81. De bijbehorende criteria (tevredenbeid,
leereffect, nuttige verandering) zijn samengenomen om tot een maat voor het overall
succes van het begeleidingstraject te komen. De twee resterende criteria (financiéle
voordelen en terugverdientijd) konden niet worden samengevoegd tot een betrouw-
bare schaal en worden daarom in de verdere analyses afzonderlijk besproken.

3.2 Dimensionaliteit van de aanpakvariabelen

De zeven items over de gevolgde aanpak beschrijven zeven verschillende aspecten
van oplossingsgericht werken en wij hadden niet de veronderstelling dat zij tezamen
één schaal zouden vormen. Uit exploratieve factoranalyse blijkt dat er sprake was van
twee factoren die samen niet meer dan 27% van de variantie verklaarden. De factoren
zijn inhoudelijk gezien niet gemakkelijk te interpreteren. De verschillende aspecten
zijn dus niet goed onder een noemer te brengen. Wij beschouwen de Cronbach’s
alpha, die .63 is, ook aan de lage kant en behandelen daarom de zeven items over de
aanpak als losse items. Tabel 2 geeft de factoroplossing.
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Tabel 2 Tweefactoroplossing met betrekking tot de aanpakvariabelen

Criteria Factor
1 2
Resultaatgericht .18 .04
Vragend 42 .49
Eenvoudige taal .05 49
Kleine stappen 41 .36
Succesgewricht 34 A7
Cliéntleidend 45 47
Geen expertoordeel .55 .01
44 3.3 Dimensionaliteit van de contracteringsvariabelen

Exploratieve factoranalyse op de zeven contracteringsvariabelen leverde een factor
op die 49% van de variantie verklaarde. Cronbach’s alpha bedroeg .86. Tabel 3 geeft
de factoroplossing.

Tabel 3 Eenfactoroplossing met betrekking tot de zeven contracteringsvariabelen.

Criteria Factor 1

De coach /adviseur heeft mij/ons goed de gelegenheid gegeven om te bepalen wat .70
er aan de orde moest komen in de gesprekken (label: cliéntregie).

De coach/adviseur heeft duidelijk laten merken dat hij mijn/onze zienswijzen en .74
doelen accepteert en respecteert (label: cliéntperspectief).

Het maken van afspraken en het afstemmen van wederzijdse verwachtingen verliep .70
soepel en bevredigend (label: soepele afstemming).

Het was voor mij/ons goed mogelijk om een duidelijk beeld te vormen van wat de .72
adviseur mij/ons te bieden had en dit sloot goed aan bij onze verwachtingen
(label: helderheid adviseursbijdrage).

Het lukte in de gesprekken goed om samen te benoemen wat de begeleiding/advi- .77
sering diende op te leveren (label: gewenste resultaat duidelijk).

De coach/adviseur liet in de gesprekken goed merken dat hij bereid was zijn aan- .70
pak te wijzigen als ik/wij dat belangrijk vond(en) (label: adviseursflexibiliteit).

De coach/adviseur besteedde aandacht aan het evalueren van de effectiviteit van .57
zijn aanpak (label: evaluatie).

Op basis daarvan hebben wij een composietscore berekend over deze zeven contrac-
teringsvariabelen. De variabelen meten samen een stijl van contracteren tussen
opdrachtgever en adviseur/coach. Deze stijl zouden wij, gelet op de inhoud van de
items, cl/iéntgeleide contractering willen noemen.

3.4 Samenhang tussen de onafhankelijke variabelen
Vervolgens hebben wij gekeken naar de onderlinge samenhang tussen de twee sets

van onafhankelijke variabelen, de contracteringsaspecten en de aanpakaspecten. In
tabel 4 staan de correlaties weergegeven.
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Tabel 4 Correlaties tussen contracterings- en aanpakaspecten (N = 158)

Aspecten van de aanpak

Aspecten van de Succes- Resul- Vragend Volgend Een- Kleine Erken-
contractering gericht taatge- voudige stappen nend
richt taal

1. Cliéntregie .19* A7+ 27** N .26%* 0 32%%  30**
2. Cliéntperspectief .20* .08 31 38*F 20% A44x* 32%
3. Soepele afstemming 15 .05 32%*  23*%*  25%%  20** 14

4. Helderheid adviseursbijdrage .07 A2 32** 0 22*%% 19* A3 15

5. Gewenst resultaat duidelijk ~ .23** .12 37F* 0 22%% 27 19* .19*
6. Adviseursflexibiliteit .18* A7+ 31F* 32%% A7+ 206%%  23%F
7. Evaluatie .14 .14 31F* 19* .29%*  19* A3

45

*p < .05 ** p < .01; tweezijdig getoetst

Deze analyse laat zien dat er een behoorlijke samenhang is tussen veel van de varia-
belen uit de contracteringsaspecten en uit de begeleidingsaanpak. De vragende aan-
pak hangt significant samen met bijna alle contracteringsaspecten. Dit geldt ook voor
de volgende aanpak en de eenvoudige taal. Alleen resultaatgerichtheid en succesge-
richtheid hangen minder sterk samen met de meeste contracteringsaspecten. Er
bestaat dus een aanzienlijke overlap tussen de oplossingsgerichte begeleidingsaanpak
en de cliéntgeleide contractering. Dit suggereert dat oplossingsgerichte technieken
zijn een goede manier te zijn om de cliént aan het roer te krijgen.

3.5 Samenhang tussen de contracteringsvariabelen en de effectvariabelen
Tabel 5 geeft de correlaties weer tussen de contracteringsvariabelen en de verschil-
lende variabelen die het effect van de begeleiding maten, de criteriumvariabelen.

Tabel 5 Correlaties tussen contractering en effect

Effecten van de coaching / advisering

Aspecten van de contractering Tevre- Leer- Nuttige Financiéle Terugver- Overall

denheid effect v'erande- voordelen dientijd succes

ring

1. Cliéntregie A9**  45%% 47 26%* 1 54**
2. Cliéntperspectief A4** 45%F  44%F 29%* 12 52**
3. Soepele afstemming A4rF o 43%* 43%* 24 .05 50**
4. Helderheid adviseursbijdrage A48**  53**  52%* 22%* A7* 59
5. Gewenst resultaat duidelijk S55*%*  52**  51** 13 -.02 B1**
6. Adviseursflexibiliteit A1*Ex 45% % 4% 28** 15 50**
7. Evaluatie 38**  46** 37** 22%% .14 AT7**
Cliéntgeleide contractering (composiet) .60**  .63**  .60** 28%* 14 73

Overall succes is de som variabele van de criteria tevredenheid, leereffect, en nuttige verandering.
*p < .05; ** p < .01; tweezijdig getoetst
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Het meest in het oog springende resultaat in tabel 5 is de sterke samenhang tussen
de cliéntgeleide contractering en op één na alle effectmaten (ferugverdientijd). Bij
cliéntgeleide contractering stuurt de cliént en worden diens doelen en zienswijzen geac-
cepteerd. Verder is het bij c/iéntgeleide contractering duidelijk wat begeleiding op dient
te leveren en wat de adviseursbijdrage dient te zijn, en komen adviseur en cliént
soepel tot afspraken. Verder evalueert de adviseur het effect van de aanpak en is hij
bereid deze op verzoek van de klant aan te passen. Cliéntgeleide contractering hangt
samen met de tevredenheid van de cliént, met de mate waarin de cliént leert, waarmee
nuttige verandering optreedt, en met de mate waarin de cliént financieel voordeel van

de begeleiding ziet.
3.6 Samenhang tussen de aanpakvariabelen en de effectvariabelen
Tabel 6 geeft de correlaties weer tussen de aanpakvariabelen en de criteriumvariabelen.

46 Van de zeven aspecten van de gevolgde aanpak is geen composietscore berekend.

Tabel 6 Correlaties tussen aanpakaspecten en effect

Effecten van de coaching / advisering

Aspecten van de aanpak Tevre- Leer- Nuttige Financiéle Terugver- Overall

denheid effect v'erande- voordelen dientijd succes
ring

1. Succesgericht A2 A2 25%* .03 -.13 .19*

2. Resultaatgericht .20* 14 14 .10 -.02 18*

3. Vragend 32%*% 34%* 35%* .09 12 39**

4. Volgend 23%% 25%% 37 25%% 13 31Ex

5. Eenvoudige taal 14 25%* 16* 16* .08 22%*

6. Kleine stappen .16 15 .09 AR -.03 15

7. Erkennend .06 .08 A2 .02 .04 .10

Overall succes is de som variabele van de criteria tevredenheid, leereffect, en nuttige verandering.
*p < .05; ** p < .01; tweezijdig getoetst

Het meest in het oog springende resultaat in tabel 6 is de behoorlijke samenhang van
vijf van de zeven aspecten van de oplossingsgerichte aanpak met het overall succes
van de begeleiding (d.w.z. tevredenbeid, leereffect, nuttige verandering). Een wolgende
aanpak, waarbij de cliént bepaalt wat er aan de orde moet komen, hangt sterk samen
met een positief resultaat van de begeleiding. Ook een wvragende aanpak van de advi-
seur/coach (in plaats van een uitleggende aanpak) hangt positief met succes samen.
Dit geldt eveneens voor het gebruik van eenvoudige taal.

Meer op detailniveau valt op dat de tevredenheid van de cliént vooral samenhangt
met een vragende en volgende stijl van de adviseur/coach en met een resultaatgerichte
aanpak. Het leereffect hangt vooral samen met een vragende en volgende aanpak en
met eenvoudige taal. Nuttige verandering hangt vooral samen met succesgerichtheid
en met een vragende en volgende aanpak. Financiéle voordelen hangen samen met
een volgende stijl en ook met eenvoudige taal en kleine stappen. Bij terugverdientijd
zijn geen significante correlaties gevonden.
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3.7 Hoe is effectiviteit van begeleiding te verklaren?

Allereerst is gekeken in hoeverre de achtergrondvariabelen een rol spelen. Dit is niet
het geval. Er bleek geen verband te bestaan tussen de succescriteria en het geslacht
van de respondent. Ook bleek er geen relatie te bestaan tussen de criteria en de door-
looptijd en het stadium van het traject. Het aantal respondenten was te gering om
aparte analyses per type begeleidingstraject (financieel-economisch, technisch, soci-
aal-psychologisch, persoonlijke effectiviteit) uit te voeren.

Multiple regressie met de aparte contracteringsvariabelen

Om meer licht te werpen op de onderlinge samenhang tussen de verschillende soorten
variabelen zijn multipele regressieanalyses uitgevoerd, zowel met het criteriumcom-

posiet als athankelijke variabele als met ieder criteriumaspect afzonderlijk. Het doel

hiervan is te bepalen hoe en in welke mate de athankelijke variabelen (de effectvaria-

belen) worden bepaald door de onafhankelijke variabelen (de contracteringsaspecten 47
en de adviesaanpak). Tabel 7 vat de resultaten van de multipele regressies samen.

Tabel 7 Multipele regressieanalyse met contracteringsvariabelen, de dummy-
variabele ‘individueel vs. organisatietraject’ en de aanpakvariabelen

Te voorspellen variabele R? Predictoren

1. Tevredenheid 44 Gewenst resultaat duidelijk (8 = .30**)
Cliéntregie (B = .26**)
Erkennend (B = -.15%)

2. Leereffect 43 Helderheid adviseursbijdrage (3 = .19%)
B =.17%)

3. Nuttige verandering 45 Helderheid adviseursbijdrage (
Succesgericht (B = .15%)
Kleine stappen (8 = —.20**)

Overall succes .56 Gewenst resultaat duidelijk (8 = .22%)
Cliéntregie (B = .18%)
Vragend (B = .14%)
Erkennend (B = -.12%)

Overall succes is de som variabele van de criteria tevredenheid, leereffect, en nuttige verandering.
*p < .05 **p < .01

Deze tabel laat zien dat verschillende aspecten van succes samenhangen met deels
verschillende elementen uit de aanpak en de contractering. Uit de tabel blijkt dat de
tevredenheid van de cliént, het leereffect, het optreden van nuttige verandering en het
overall succes (deze composietscore bestond uit de combinatie van de drie zojuist
genoemde aspecten) van het traject goed te voorspellen zijn aan de hand van de onaf-
hankelijke variabelen. Het financiéle voordeel en de terugverdientijd zijn dat niet. De
tevredenheid van de cliént hangt vooral samen met duidelijkheid over wat de advisering
diende op te leveren en de gelegenheid voor de cliént om te bepalen wat er in gesprek-
ken aan de orde diende te komen. Het gevoel van de cliént iets te hebben geleerd van
het traject hangt vooral samen met duidelijkheid over wat de adviseur de cliént te
bieden had en met de aandacht van de adviseur voor het evalueren van de effectiviteit
van de gevolgde aanpak. Het optreden van nuttige verandering hangt vooral samen met
helderheid over de bijdrage van de adviseur, met ruimte voor de cliént om te bepalen
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wat er aan de orde moest komen in gesprekken, duidelijkheid over wat de advisering
diende op te leveren en de nadruk die de adviseur legde op wat er al goed ging.

Hiérarchische regressie met de contracteringscomposietvariabele als predictor

Gelet op de hoge samenhang tussen de verschillende contracteringsaspecten zijn deze
ter verhoging van de betrouwbaarheid als contracteringscomposiet in de analyse opge-
nomen. Tevens is hierbij rekening gehouden met eventuele verschillen tussen de twee
hoofdstromen qua type advies, dat wil zeggen persoonlijk advies en groeps- of organi-
satiegericht advies door dit verschil als dummyvariabele (persoonlijk advies = 1, groeps-
of organisatiegericht advies is o) in de analyse mee te nemen.

Tabel 8 geeft het resultaat weer van de volgende twee analysestappen die zijn uitge-
voerd:

Stap 1: regressie van de afhankelijke variabele op het contracteringscomposiet en op de
48 dummy voor adviestype.

Stap 2: regressie van de afhankelijke variabele op het contracteringscomposiet, de dummy
voor adviestype en op de aanpakvariabelen.

Tabel 8 Hiérarchische regressieanalyse met het contracteringscomposiet en
de dummyvariabele individueel vs. organisatietraject in stap 1 en de
aanpakvariabelen in stap 2

Afhankelijke B's stap 1 RZ  RB's stap 2 RZ  AR?2

variabele

Tevredenheid Contracteringscomposiet .40 n.s. 44 ns.
@ = .64%%)

Leereffect Contracteringscomposiet .43 n.s. 46 ns.
B = .64*%)

Nuttige Contracteringscomposiet .36 Succesgerichtheid (8 = .16*).43  .07*

verandering (B = .59*%) Kleine stappen (8 = -.20**)

Financieel Contracteringscomposiet .09 Cliéntgeleidheid (8 = .18*) .15 n.s.

voordeel (B = .20%)

Terugverdientijd  Individueel traject .09 ns. 15 ns.
(B = .30**)

Overall succes Contracteringscomposiet .53 Vragend (8 = .13%) 58  .04*
B =.71*%) Kleine stappen (B = —.14%)

Overall succes is de som variabele van de criteria tevredenheid, leereffect, en nuttige verandering.
*p < .05 **p < .01

Deze analyse levert enkele interessante nieuwe resultaten op. Als het gaat om de
tevredenheid, de leerervaring, is er sprake van een aanzienlijk effect van cliéntgeleide
contractering waaraan de aanpakvariabelen weinig toevoegen. Bij het nuz van de
verandering is het belang van cliéntgeleide contractering minder, maar biedt de aan-
pakvariabele succesgerichtheid significante incrementele voorspellingskracht. Het
R-gewicht van de variabele £leine stappen is negatief, wat suggereert dat gegeven een
cliéntgeleide contractering het volgen van een ingrijpender aanpak wel bijdraagt aan
het tot stand brengen van nuttige verandering. Bij de financiéle criteria financieel
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voordeel en ferugverdientijd is het belang van een cliéntgeleide contractering minder
groot. Bij financieel voordeel valt verder op dat er een klein positief effect is van
cliéntgeleidheid, dat wil zeggen het als adviseur volgen van de klant. Bij terugverdien-
tijd blijkt dat de dummy variabele adviestype een positief effect heeft. Dit betekent
dat individuele trajecten beter beoordeeld worden op ferugverdientijd dan groeps- of
organisatiegerichte trajecten. Ten slotte blijkt dat het overall succes (een combinatie
van tevredenheid, leereffect, en nut van de verandering) in hoge mate wordt bepaald
door de contractering, maar dat de aanpak variabelen vragend en kleine stappen daar-
aan nog een significante additionele bijdrage leveren.

4 Conclusie en discussie

Het model van c/iéntgeleide contractering, dat wij gebaseerd hebben op Duncan en 49
Miller (2000), blijkt sterk samen te hangen met hoe succesvol de respondenten bege-

leiding hebben gevonden. De checklist voor opdrachtgevers om adviseurs te selecte-

ren (Visser & Butter, 2004) heeft nu empirische steun (zie bijlage 1).

4.1 Suggesties voor de praktijk van coaching en advisering

Verschillende elementen van het oplossingsgerichte model (gebaseerd op het werk
van De Shazer & Berg; De Shazer, 1982, 1985,1988; DeJong & Berg, 1988) blijken ook
iets toe te voegen aan de voorspellende kracht van cliéntgeleide contractering als het
gaat om het voorspellen van de verschillende aspecten van succes van adviestrajecten.
Het gaat daarbij om succesgerichtheid, het stellen van vragen en het volgen van de
cliént. Juist deze aspecten van oplossingsgericht werken lijken ook weer sterk bij te
dragen aan het centraal stellen van de percepties, de wensen en de verwachtingen van
de cliént. Deze bevindingen sluiten dus aan bij de steun die wij vonden voor de ver-
onderstellingen van Hubble e.a. (2000). In plaats van de adviseur of coach de aanpak
en de gespreksagenda te laten bepalen, lijkt het dus beter te werken om de cliént te
laten bepalen wat er aan de orde moet zijn in de gesprekken. En in plaats van te
vertellen wat er moet gebeuren en hoe de cliént een situatie moet zien, lijkt het dus
effectiever om vragen te stellen aan de cliént om deze zo te helpen om zelf oplos-
singen en constructieve zienswijzen te ontwikkelen. Verder doet de coach of adviseur
er verstandig aan om in plaats van abstracte taal en ingewikkelde modellen te gebrui-
ken zijn taalgebruik af te stemmen op de cliént. Taal gebruiken die de cliént eenvou-
dig vindt, hangt samen met succesvolle verandering. Ten slotte lijkt het verstandig
om in eerste instantie een kleine stappen aanpak aan te bevelen als adviseur of coach.
De resultaten suggereren dat pas wanneer de cliént heeft ervaren dat in de samen-
werking met de adviseur sprake is van een cliéntgeleide contractering, een grotere
stappen aanpak nuttig wordt. Naast cliénten kunnen ook adviseurs hun voordeel doen
met de hier gerapporteerde bevindingen. In bijlage 2 hebben wij een checklist voor
adviseurs en coaches opgenomen.

4.2 Het meten van effecten
Het gedurende het traject evalueren van het effect van de gevolgde werkwijze draagt
bij aan het uiteindelijke succes. Dit lijkt goed te verklaren. Door te evalueren krijgen
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adviseur en cliént meer inzicht in wat goed heeft gewerkt en wat niet. Hierdoor kun-
nen vervolgstappen bewuster worden gezet. Tevens wordt de cliént zich meer bewust
van wat er al is bereikt, wat zijn of haar hoop en vertrouwen versterkt. Hoop en ver-
trouwen zijn op hun beurt weer een goede voorspeller van succesvolle verandering.
Bij het evalueren van het effect van een advies- of coachingstraject is het verstandig
om naar meerdere aspecten te kijken in plaats van een eendimensionaal succescrite-
rium (bijvoorbeeld een financieel) te hanteren. Dit onderzoek bevestigt de veronder-
stelling van Philips (2000) dat een gedifferentieerde (multidimensionale) benadering
van het succes van adviestrajecten de moeite waard is. Verschillende aspecten van
contractering hangen significant samen met verschillende aspecten van succes.
In dit onderzoek konden de variabelen financieel voordeel en terugverdientijd minder
goed worden voorspeld op basis van de onathankelijke variabelen. Dit zou te maken
kunnen hebben met het feit dat de beschreven trajecten recent hebben plaatsgevon-
50 den en de respondenten zich om die reden nog geen goed oordeel konden vormen
over de terugverdientijd.
Een ander aspect van de vraag hoe succesvol een advies- of coachingstraject is verlo-
pen, heeft te maken met de betrouwbaarheid en de validiteit van de beoordeling. Een
beperking van dit onderzoek is dat ieder traject door één persoon is beoordeeld. In
toekomstig onderzoek zouden meer beoordelaars per traject kunnen worden gebruikt
evenals meerdere beoordelingsmethoden (bijvoorbeeld analyse van productiviteits-
gegevens, financiéle resultaten, enzovoort.

4.3 Beperkingen van dit onderzoek

Een beperking van dit onderzoek hangt samen met de relatief kleine steekproef. Het
is hierdoor niet goed mogelijk te differentiéren naar verschillende soorten advisering.
Hoewel het huidige onderzoek hier geen aanwijzingen voor geeft, valt het niet uit te
sluiten dat bij verschillende soorten adviestrajecten verschillende adviseurgedragingen
leiden tot succes. Vervolgonderzoek zou hier meer duidelijkheid over kunnen
geven.

In dit verband dient, wellicht ten overvloede, opgemerkt te worden dat ons onderzoek
correlationeel van aard is en dus geen uitsluitsel kan geven over de causaliteit van de
gevonden verbanden. Hiertoe is nader longitudinaal en/of experimenteel onderzoek
nodig.

Tevens wijzen wij op de mogelijkheid van zelfselectie die voortkomt uit onze web-
based benadering. Het zou kunnen dat er sprake is van een over- of ondervertegen-
woordiging van tevreden cliénten. Hiertegenover staat dat dit soort onderliggende
variabelen moeilijk experimenteel te manipuleren zijn. Een indeling in bijvoorbeeld
succesvolle en minder succesvolle trajecten is op basis van objectieve criteria waar-
schijnlijk moeilijk te maken. Tevens leiden deze effecten als ze optreden tot een
verlaagde variantie, wat de kans op het vinden van verbanden eerder verkleint dan
Vergroot.

Daarnaast bleek dat in onze steekproef meer individuele trajecten dan groeps- of
organisatiegerichte trajecten vertegenwoordigd waren. Bij de analyses hebben wij
echter rekening gehouden met deze verschillen. Deze waren bijna in alle gevallen niet
significant. Dit suggereert met de nodige voorzichtigheid dat onze resultaten zowel
voor individuele als voor grotere adviestrajecten gelden.
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Wij hebben met dit onderzoek een verdere aanzet willen geven tot empirisch onder-
zoek op het gebied van de effectiviteit van coaching en advisering. Het onderzoek
kent als beperking, dat het volledig gebaseerd is op vragenlijstonderzoek met behulp
van rating scales. Voor eventuele halo-effecten die voort kunnen vloeien uit het self-
reportkarakter van het onderzoek hebben wij geen aanwijzingen gevonden. De interne
consistentie van de vijf gebruikte succescriteria was immers relatief laag (a0 = .55),
waardoor wij de succescriteria atzonderlijk hebben bekeken.

4.4 Drie benaderingen voor vervolgonderzoek

Zoals uit vorenstaande blijkt, zijn we ons bewust van het feit dat een correlationeel
onderzoek als dit zijn beperkingen kent. Om ondersteuning voor de bevindingen in
dit onderzoek te verkrijgen zou aanvullend onderzoek moeten worden gedaan. Wij
zien drie vormen van onderzoek die interessant zouden zijn om licht te werpen op
de aard en effectiviteit van oplossingsgerichte interventies en cliéntgeleide contrac- 51
tering in coachings- en adviescontext. Als eerste denken wij aan goed gecontroleerde
effectiviteitsstudies zoals die in de psychotherapie regelmatig worden uitgevoerd (zie
bijvoorbeeld Hubble e.a., 2000). We doelen hier op gerandomiseerd onderzoek met
een controlegroep waarbij via een voormeting en een nameting de oplossingsgerichte
aanpak vergeleken wordt met een referentieaanpak. Een interessante mogelijkheid is
ook het doen van quasi-experimenteel onderzoek waarbij geen sprake is van random
toewijzing aan condities. Quasi-experimenteel onderzoek levert minder harde infor-
matie op, maar is minder moeilijk van de grond te krijgen.

Een tweede interessante lijn van onderzoek is micro-analyseonderzoek zoals dat in
de psychotherapie onder andere wordt uitgevoerd door Beavin Bavelas en haar col-
lega’s (bijvoorbeeld Bavelas, McGee, Phillips & Routledge, 2000). Deze onderzoekers
hebben een onderzoeksmethologie ontwikkeld, die laat zien hoe oplossingsgerichte
interventies leiden tot positieve resultaten. Micro-analyse is interessant, want het
concentreert zich niet op de theorieén die ten grondslag aan de interventiebenade-
ringen of de uitgangspunten die daarbij gehanteerd worden, maar op wat de beoefe-
naars feitelijk doen in hun gesprekken. Een van de dingen die Tomori en Bavelas
(2007) bijvoorbeeld vergeleken, is het voorkomen van negatieve en positieve uitingen
in de gesprekken van de vier therapeuten, twee oplossingsgerichte therapeuten en
twee ‘client-centered’ (Rogers, 1961) therapeuten. Ze vonden dat de oplossingsgerichte
therapeuten veel meer positieve en veel minder negatieve uitingen in hun gesprekken
doen dan client-centered therapeuten.

Een in onze ogen bruikbare derde lijn van onderzoek is die van het priming onderzoek
(Bargh, 2007). Bij priming research wordt het verband tussen perceptie en gedrag
onderzocht. Veel interessante experimenten hebben laten zien hoe het waarnemen
van subtiele cues die onopvallend worden aangeboden, zogenaamde primes, sterke
effecten kan hebben op gedrag, gevoel en zelfs het stellen van doelen. Dijksterhuis
& Van Knippenberg (2005) lieten bijvoorbeeld zien dat het primen van het stereotype
van de professor en de eigenschap ‘intelligentie’ het presteren van proefpersonen op
een algemene kennistest verbeterde, terwijl het primen van het stereotype van de
voetbalhooligan leidde tot een lagere prestatie op deze test. Via het subtiel aanbieden
van cues kan sterke invloed worden uitgeoefend op gedrag. Wij zijn nieuwsgierig
naar hoe dit gegeven bruikbaar is voor de context van coaching en advisering. Het
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oplossingsgerichte interventiemodel maakt in onze ogen gebruik van een zelfde soort
subtiele beinvloeding als bij primingresearch gebruikt wordt. Het lijkt ons interessant
om te inventariseren welke ‘primes’ het oplossingsgerichte model precies gebruikt en
om vervolgens via experimenten hun effecten te toetsen op zaken als subjectief wel-
bevinden, motivatie, zelfvertrouwen en doelgerichtheid.

Noot

1 In het normale taalgebruik wordt er meestal vanuit gegaan dat coaches zich in hun
advisering hoofdzakelijk richten op het verbeteren van de effectiviteit van individuen
en teams, terwijl adviseurs zich ook meer richten op het helpen verbeteren van de
effectiviteit van de gehele organisatie. In dit artikel maken wij geen strikt onderscheid
tussen coaches en adviseurs. Wij zien coaches ook als adviseurs en hanteren daarom de
naam ‘adviseurs’ als overkoepelend; waar wij in de tekst alleen spreken van adviseurs,
bedoelen wij dus tevens coaches.
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Bijlage 1: Checklist voor het selecteren van een adviseur
of coach

Cliénten die een adviseur of coach moeten selecteren op basis van een gesprek of een

presentatie kunnen zichzelf de volgende vragen stellen:

1 Heeft de adviseur/coach u goed de gelegenheid gegeven om te bepalen wat er
aan de orde moest komen in het gesprek?
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2 Heeft de adviseur/coach duidelijk laten merken dat hij uw zienswijzen en doe-
len accepteert en respecteert?

3 Verliep het maken van afspraken en het afstemmen van wederzijdse verwach-
tingen soepel en bevredigend?

4 Hebt u zich een duidelijk beeld kunnen vormen van wat de adviseur/coach u te

bieden heeft en sluit dit goed aan bij uw verwachtingen?

Is het gelukt om samen te benoemen wat de advisering concreet zal opleveren?

Heeft de adviseur/coach laten merken dat hij bereid is zijn aanpak op uw situatie

en doelen af te stemmen?

7 Heeft de adviseur/coach laten merken dat hij bereid is zijn aanpak te wijzigen
als u dat belangrijk vindt?

8 Heeft de adviseur/coach laten merken dat hij openstaat voor en gerichte aan-
dacht besteedt aan het evalueren van de effectiviteit van zijn aanpak?

O\ L
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Iedere Ja’ die zij hebben ingevuld, ‘draagt bij’ aan de kans op een succesvol adviestra-
ject. Hierbij moeten wel enige kanttekeningen worden gemaakt. Ons idee dat het
adviseurgedrag zoals gemeten door de checklist leidt tot adviessucces, is gebaseerd
op onze kwalitatieve beleving vanuit onze eigen adviespraktijk. Wij menen dat dit
gedrag in causale zin bijdraagt aan adviessucces. Dit onderzoek voegt aan deze over-
tuiging correlationeel bewijs toe. Daarmee is het een noodzakelijke voorwaarde rich-
ting evidence-based aanbevelingen met betrekking tot de wijze waarop adviseurs zich
zouden moeten gedragen om succes te hebben. Pas wanneer in vervolgonderzoek aan
de overige eisen voor causaliteit is voldoen, is er sprake van voldoende bewijs. Hiertoe
doen wij in hierna een aantal algemene aanbevelingen.

Zijn er overwegend ‘Ja’ antwoorden ingevuld, maar zijn er een paar vraagtekens en
‘Nee’-antwoorden, dan kan de cliént overwegen om deze te bespreken met de adviseur.
Wellicht is er een specifieke, voor u acceptabele, reden voor de ‘Nee’ of het vraagteken
of wellicht kan in een gesprek met de adviseur er alsnog een ‘Ja’ van worden gemaakt.
Bij een groot aantal ‘Nee’-antwoorden ligt het anders. Het is vermoedelijk niet raad-
zaam voor deze cliént om met deze adviseur in zee te gaan (Visser & Butter, 2004).

Bijlage 2: Enkele tips voor adviseurs en coaches

Adviseurs en coaches kunnen hun voordeel doen met de in dit onderzoek gerap-

porteerde bevindingen door expliciet rekening te houden met de volgende zaken:

1 Helderheid over uw bijdrage: stem duidelijk met de cliént af hoe uw bijdrage
aan het traject dient te zijn. Zorg dat de verwachtingen van u en uw cliént hier-
over overeenstemmen.

2 Adviseursflexibiliteit: zorg dat uw cliént goed merkt dat u bereid bent om uw
aanpak te wijzigen wanneer de cliént hierom vraagt.

3 Doe uw best om afspraken soepel tot stand te laten komen.

4 Stel uw cliént zo goed mogelijk in staat om te bepalen wat er aan de orde dient
te komen in de gesprekken die u met hem heeft.

5 Bespreek duidelijk met de cliént welke concrete resultaten de advisering dient
op te leveren.
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6 Accepteer en erken de doelen en de zienswijzen die de cliént naar voren brengt.
Besteed aandacht aan het evalueren van de effectiviteit van de gevolde aanpak.
8 Besteed nadrukkelijk aandacht aan wat er al goed gaat.

The effectiveness of solution-focused working in coaching and
consultancy

C. Visser & R. Butter, Gedrag & Organisatie, volume 21, March 2008, pp. 35-55
Until now, little research has been done on the effectiveness of organizational
consultancy and coaching. This study aims to make a contribution to the knowledge
development in this area. A web-based questionnaire was administered with 158
clients of coaches and organizational consultants. Through this questionnaire, the
relation was studied between, on the one hand, the way of contracting and the
approach followed, and on the other hand the effectiveness of the project. One
of the most striking conclusions is that a client-led way of working — which is one 55
of the important characteristics of the solution-focused approach — in which the
client directs the process while the advisor responds flexibly, is strongly associated
with success. The article closes with some practical suggestions for advisors and
for follow-up research.

Key words: solution-focused approach, coaching, consultancy, client-
directedness
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