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“The quality of your questions determines the quality of your life”

W�j���������a
�j��m�
���z��
����b�
�	��g���	���������
����	���m�
�j���
a����l��	������aa	���	�l����	������ff��
����	���	�j��
����	aa�
.�

H���m��	����a���	��	aa
,�����b�
�	���j�(���z�j)�gaa��b�g	�j������l����	�bl�m������é��
����m��
���l�����.�I����
�����m��
��a

���������

ba���
�����������am������g��������j������	�
��
�������	����m���
����	��m�������
�a
���.



Productowner.nl 

De verschillende scenarios

Kennismaken

De eerste indruk telt. Leg de nadruk op het creëren van een veilige en positieve situatie. In dit gesprek kan je vaak een voorsprong 

pakken waar je nog lang van kan profiteren

Tips:

e Kom rustig het gesprek in. Op tijd, ontspannen en ben je bewust van hoe je overkomtM

e Hoe je eigen introductie kort. Onder de 1 minuut. Het is niet relevant wat je eerste baan was na je opleiding of wat je op zaterdag 

doetM

e Haal een ‘haakje’ uit de introductie van de ander en stel daar je eerste vraag over. Gemakkelijke ijsbrekerM

e Luisteren, luisteren, luisteren.

Je kan ook té gretig zijn. Ontspan, het wordt vast een leuk gesprek. En onthoud: 80% van de tijd ben je aan het luisteren, STILTE is het 

geheime ingrediënt.

Deadlines

Besef je dat deadlines vaak kunstmatig zijn. Vaak wordt een deadline opgelegd, omdat het management hoopt dat het dwingt tot een 

bepaalde actie.

Tips:

Hoe kan je reageren op een deadline? (altijd gevolgd door STILTEÑ

e Het klinkt alsof dit heel belangrijk is voor jeÄ

e Klinkt alsof je dit afgevinkt wil zienÄ

e Klinkt alsof je wil dat er gefocust wordtÄ

e Klinkt alsof je niet wilt dat we X (tijd, geld) verspilleÉ

e Het klinkt vast stom, maar wat gebeurt er als we de deadline missenÄ

e Als ik nu JA zeg op deze deadline, wat zijn dan de volgende stappen?

Heb je zelf een deadline? Leg die dan meteen op tafel; "Het is vast heel onhandig voor je en het is mijn probleem, maar dit moet 

geregeld zijn voor het einde van de maand".

Duidelijkheid

Stakeholders die uit zichzelf direct alle informatie prijsgeven zijn zeldzaam. Als PO is het de kunst alle nuttige input op effectieve wijze uit 

je stakeholders te krijgen.

Tips:

e Vat veel samen in je eigen taal. "Klopt het dat...-

e "Sorry, ik merk dat ik het nog niet helemaal begrijp. Kan je me nog één keer meenemen in hoe...-

e "Als ik nog vervolgvragen heb, kan ik dan bij jou terecht? Of is er nog een andere collega die me verder kan helpen?-

e "Zijn er nog andere dingen die ik moet weten?"

Het gevaar schuilt hem erin om input snel als waarheid te accepteren. Voorkom dat je multi-interpretabele input verzameld dat 

bol staat van vakjargon of managementtaal.

Bevestiging

Besef dat één JA nog geen bevestiging is dat je het bij het juiste eind hebt. Wij zien het liefst 3 x een JA: Op persoon, op project en op 

implementatie.

Tips:

e De eerste JA op persoon - begrijpen we elkaarÄ

e Tweede JA op project - dit is de “that’s right!”. Bepaalt de richtingM

e Derde JA op ‘hoe’ - garandeert de uitvoering. tijd, geld, mensen, doelen, etc..M

e Zonder antwoord op ‘hoe’ heb je géén startschot om los te gaan.

Er zijn deals die jarenlang blijven hangen op de 1e of 2e JA. met een "that's right" kan je een fase afronden.
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Onnodige features

Een slecht voorstel kan je ombuigen naar een gesprek. Ook als dit van hoger management komt. Jouw primaire stakeholders zijn de 

eindgebruikers.

Tips:

Labelen en stuur naar een “that’s right!L

X “Het lijkt erop dat ‘X’ waardevol voor je isL

X Klinkt alsof je hier veel waarde uit kunt haleR

X Hoe verwacht je dat ik dit doe=

X Hoe zou jij het doen=

X Weet jij of er iets van data aan dit verzoek ten grondslag ligt?

Alles wat té is, dat is een probleem. Je moet niet te meegaand zijn en ook niet teveel op je strepen gaan staan.

Gepasseerd worden

Stakeholders kunnen je (onbedoeld of met opzet) buiten spel zetten. Je beste wapen hiertegen is geïnformeerd zijn en blijven.

Tips:

Focus op het begrijpen waarom je stakeholder langs je heen beweegtÇ

X Benoem de olifant in de kamer, maar zonder beschuldiging. Mogelijke vragenÇ

X Jij hebt Pietje gesproken over X? Vertel..ª

X Klopt het dat ik bewust niet ben uitgenodigd voor het X overleg=

X Ik heb het idee dat ik X ook in mijn vizier heb. Zie jij dat anders=

X Zorg dat hij/zij zich gehoord voelt. Laat blijken dat je de urgentie/pijn deelt.

Het Calimero gevoel heeft nog nooit iemand geholpen. Je bent hier met een missie en dat is die gebruiker helpen. Dus zet je eigen 

ego aan de kant.

Slecht nieuws

Slecht nieuws is in elk project onvermijdelijk. Hoe eerder je dit benoemt, hoe meer tijd je jezelf geeft om iets op te lossen.

Bijvoorbeeld: Ik heb slecht nieuws. Je gaat vast denken dat ik andere dingen belangrijker vind, mijn shit niet op orde heb, te laat heb 

geescaleerd en er niet kort op heb gezeten bij de IT partij. Maar ik vind dat we de livegang uit moeten stellen. Ik ben gewoon niet 

tevreden over de dingen die ik heb getest. Er kan te veel mis gaan en daar hebben onze klanten last van. Ik weet nog niet of het ligt aan 

mijn instructie vooraf of mijn interactie tijdens sprint. Dat ga ik uitzoeken. �et gebeld en ze hebben morgenochtend als team tijd 

gemaakt. Dan gaan we uitzoeken wat er is gebeurd. Heb jij nog tips voor me? � STILTE.

Tips:

X �eem hun top 6 5munitie5 weg door het zelf te roepenª

X Pak ownership, nooit vingerwijzenª

X �o defense. (eef gelijk waar nodig en denk vooruit.

Leg de schuld en verantwoordelijkheid niet bij anderen neer. Een zondebok aanwijzen geeft je stakeholders een vervelend 

onderbuikgevoel dat maar moeilijk weggaat.

Snergie en focus Kin Je ScruH teaHG

Zodra je merkt dat jij veel meer energie steekt in het project dan de anderen, dan moet je dit benoemen. Verzamel een paar algemene 

voorbeelden en ga het gesprek aan.

Tips:

X Het lijkt er op dat er andere dingen op jullie bord liggen=

X Loop ik te hard van stapel=

X Is dit project jullie allerhoogste prio=

X Klopt het dat het eerder afgegeven commitment er nog steeds is=

X Ik leun op onze afspraken richting de andere stakeholders. Is dat verkeerd van me=

X Wat kan ik doen om ons (sprint)doel te halen=

X �a je vraag: stilte.

Voorkom dat je gaat oordelen en met beschuldigingen gaat slingeren (zoals bijv: het lijkt alsof ik de enige ben die dit serieu�

neemt). Wacht ook niet tot de sprint retro.
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