
D e  u l t i e m e  k l a n t  d i e n e n

door Remy Schelling

Allemaal hebben we te maken met het fenomeen ‘klant’. Je bent er een of je helpt ze. Het is

volgens mij zelfs onmogelijk om niet een klant te zijn.

Ook in mijn dagelijkse werkzaamheden geeft het leveren van de juiste dienst aan klanten

ons als bedrijf het bestaansrecht. Zonder klant, geen bedrijf. Het wordt maar al te duidelijk

gemaakt dat als wij het niet goed doen, iemand anders het wel doet. De klant wordt namelijk

gezien als de koning die bepaalt omdat hij nou eenmaal betaalt. Wat voor een dienst je ook

levert of hoe goed je je vak ook beheerst: het kan altijd beter.

Wat ik ervaar in het bewust omgaan met klanten is dat dit een goede leerschool kan zijn als

onderdeel van mijn oefenweg. Neem bijvoorbeeld de eerste bodhisattvagelofte om ‘alle

levensvormen te behoeden voor het lijden’. Dit ‘behoeden’ lijkt me de allerbeste dienst die je

een klant kunt bieden. En stel dat je de klant eens vervangt door levend wezen. Dan wordt

de opdracht ineens een heel stuk omvangrijker. Je levert je dienst dan ook aan de hond of de

vlieg die niet meer achter het raam vandaan lijkt te komen. De nog niet gegrilde kalkoen of

dichterbij zelfs de buurman. De grootste betekenis van ‘beter’ is dus eigenlijk ‘bevrijden van

lijden’.

Het lijkt alleen niet te doen om iemand te bevrijden als ik zelf niet vrij ben. Zolang ik de

klant beoordeel en daardoor koester of verafschuw, hoe gering ook, zit er een dosis

onderscheid in dat het per definitie onmogelijk maakt de ander juist te zien. Dit juist zien is

een van de voorwaarden om de juiste hulp of dienst te kunnen leveren. Jezelf oefenen in de

paramita’s (vervolmakingen) is dus oefenen in hoe te dienen.

De  paramita ‘dana’, oftewel ‘geven’, sluit hier perfect bij aan. Jezelf oefenen in de

vervolmaking van belangeloos geven is de manier om te leren hoe je juist moet dienen.

Zonder eigenbelang handelen naar wat op dat moment het beste is. Dat dit niet altijd

betekent dat je de koning als klant dient te voorzien van een tros druiven laat de volgende

anekdote over Ikkyu zien:

Kaso las Ikkyo eens de les omdat hij in een gescheurde mantel en op gebroken strooien

sandalen bij de herdenkingsdienst van Kaso’s meester Gongai verscheen – zelfs de

sobere Kaso vond dat men zich behoorlijk moest kleden om de doden te eren.

Maar Ikyu snoof alleen maar, ‘Ik ben gekleed zoals dat hoort voor een monnik.

Al deze andere bedriegers zijn slechts gekleed in opgehemelde strontzakken!’. 1
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Een geweldig voorbeeld van hoe een meester zichzelf helemaal geeft zoals hij is en daarmee

ook een voorbeeld van eenvoud toont waar we nu nog van kunnen leren.

Toegepast op mezelf, denk ik dat het vanuit de ervaring in het klant-denken best bruikbaar

zou kunnen zijn om mezelf uit te roepen tot mijn eigen klant.

Dit zou ik ‘de ultieme klant’ willen noemen. Om deze juist te kunnen bedienen zal er een

enorme toewijding moeten ontstaan. Deze klant is er namelijk continue en vraagt overal en

ieder moment om precies de juiste aandacht. Het is een grote uitnodiging om de wens van

deze koninklijke klant te beantwoorden, namelijk het blootleggen van potentieel.

Graag stel ik je voor aan de ultieme klant, ‘ware leven’ is de naam, aangenaam.

1 Bron: John Stevens: Drie zenmeesters. Karnak 1993, pag. 20.


