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      Voorwoord


      De praktijk is de beste van alle leermeesters.


      Publilius Syrus


      Mijn eerste kennismaking met Neurolinguïstisch Programmeren (nlp) dateert van 1984. Dat was in Belfast, waar ik na een jaar zou afstuderen in psychologie en linguïstiek. Het was ook het jaar waarin ik mij concentreerde op counselingvaardigheden. Een vooruitziende docent gaf mij twee boeken, de delen 1 en 2 van The Structure of Magic, met het verzoek daar een kritische beschouwing aan te wijden. In die twee boeken, de eerste die werden geschreven door Richard Bandler en John Grinder, verwerkten zij een groot gedeelte van hun eerste onderzoeksresultaten naar de taalpatronen die binnen het nlp nu Metamodel 1 worden genoemd. Ik werd er meteen door gegrepen, doordat de ideeën in geen enkel opzicht leek op wat ik tot dan toe in mijn studie was tegengekomen. Ik was tot dan toe overspoeld met persoonlijkheidstheorieën, begraven onder eindeloze verklaringen waarom mensen zijn zoals ze zijn, en onder verhandelingen over mogelijke oorzaken van psychologische problemen. Dat was allemaal leuk en aardig, maar ik zat dringend verlegen om vaardigheden en interventiemethoden om iemand op een constructieve manier verder te helpen. De meeste ‘vaardigheden’ die ik kreeg aangereikt – zoals ‘goed luisteren’ en ‘invoelingsvermogen tonen’ – klonken wel aardig, maar gaven niet aan hoe ik dat moest doen. Ik kreeg prachtige verhalen en schitterende ideeën voorgeschoteld waar ik weinig mee kon beginnen. Overdracht van vaardigheden was, zo leek het, een willekeurig verlopend proces dat via osmose of voldoende praktijkervaring tot stand kwam; het probleem van dit laatste was, dat niemand je kon vertellen hoeveel ervaring daarvoor nodig was. The Structure of Magic boodt mij echter een zeer uitgebreide sortering specifieke instrumenten die ik in mijn contacten met anderen meteen op zinvolle wijze kon toepassen. Het waarom kende ik al, nu leerde ik het hoe.


      Sindsdien heeft nlp mij altijd gefascineerd, en in de loop der jaren heb ik dat terrein gigantisch zien toenemen. Toen ik eind jaren tachtig met nlp-trainingen begon, waren de deelnemers voor het merendeel psychologen of professionals uit de zorgsector. Inmiddels heeft de reikwijdte van nlp zich ongelooflijk uitgebreid, niet in het minst door het toenemende besef dat deze methode overal toepasbaar is waar mensen uit zijn op verandering en persoonlijke ontwikkeling. Een van deze terreinen is coaching in de werkomgeving, en daarop is in dit boek het gebruik van nlp gericht. Praktijkgerichtheid en rechtstreekse toepassing vormen de essentie van nlp, en die heb ik sindsdien in al mijn coachingactiviteiten nagestreefd.


      De afgelopen vijftien jaar ben ik uitgebreid betrokken geweest bij coaching in de werkomgeving. Na een korte onderbreking, waarin ik een eigen psychotherapeutische praktijk had, kwam ik in het personeelsmanagement terecht. Daar bestond een groot gedeelte van mijn werkzaamheden uit het opzetten en geven van coachingcursussen voor diverse categorieën medewerkers; daarnaast gaf ik binnen het bedrijf ook coaching op individuele basis. Nlp is daarbij altijd mijn favoriete instrumentarium geweest, omdat de modellen, hulpmiddelen en interventies ervan doordringen tot de kern van waar het bij coaching allemaal om gaat. Kortom, nlp werkt en levert resultaten op. Wie als coach uit is op effectiviteit, efficiëntie en elegantie, kan dit instrumentarium gewoon niet missen.

    

  


  
    
      Inleiding


      Coaching


      Coaching heeft in de afgelopen paar jaar als managementinstrument en middel voor persoonlijke ontwikkeling een enorme groei doorgemaakt. Onze werkomgeving verandert, en coaching is in veel bedrijfstakken en ondernemingen het uitgelezen middel geworden om mensen te leren omgaan met uitdagingen en snel veranderende arbeidsmilieus. Coaching is kosteneffectief, kan mensen op alle organisatieniveaus omvatten, en hun in een groot aantal aspecten van hun werk intensieve aandacht en steun bieden.


      Er bestaan talrijke redenen waarom coaching in de werkomgeving nu zo populair is geworden. De belangrijkste ervan zijn:


      
        	Snelle veranderingen in de werkomgeving


        	Herstructureringen en organisatiewijzigingen die de traditionele werkwijzen voorgoed hebben veranderd


        	Gebrek aan noodzakelijke vaardigheden dwingt ondernemingen ertoe, harder en intelligenter te werken aan de ontwikkeling van hun medewerkers


        	Een steeds dieper wordende kloof tussen wat managers in hun opleiding hebben geleerd, en wat in hun functie nu van hen wordt verlangd. Kortom, veel traditionele methoden voor personeelsmanagement blijven in de moderne werkomgeving zonder effect


        	De dringende behoefte aan grotere prestaties, vaardigheden en resultaten, noodzakelijk om het hoofd te kunnen bieden aan de eisen van de markt en de werkdruk waaraan mensen bloot staan


        	Het besef dat coaching door eigen medewerkers en collega’s een van de effectiefste middelen is om mensen te laten groeien.

      


      Coaching in de werkomgeving behelst een relatie tussen een coach en een gecoachte (al spreek ik zelf liever van ‘cliënt’), waarin verandering centraal staat. De specifieke soort verandering kan verschillen: iemand helpen een nieuwe vaardigheid te leren, iemands arbeidsmotivatie verhogen, nieuwe manieren bedenken om reeds lang bestaande problemen op te lossen, een toekomstige carrière uitstippelen, nieuwe manieren ontdekken om de persoonlijke effectiviteit te verhogen, of om te helpen een slechte relatie met een chef of collega te verbeteren. Verandering is echter de constante factor. Wie alles gewoon bij het oude wil laten, heeft niets bij coaching te winnen.


      Alle hierboven genoemde redenen en nog vele andere, hebben coaching in de schijnwerpers geplaatst. Veel ondernemingen investeren nu intensief in coaching, door ontwikkeling van interne programma’s of door inschakeling van coaches van buitenaf. Op welke wijze u er ook bij betrokken bent, de vaardigheden blijven dezelfde, en een goede relatie tussen coach en cliënt blijft in veel verschillende contexten van essentieel belang.


      Velen hebben geprobeerd het coachingproces in afzonderlijke fasen te splitsen. Hoewel dit nuttig kan zijn om mensen te helpen denken in structuren en hun een richtlijn te bieden voor ‘de volgende stappen’, leidt het ook tot enkele aparte problemen. Elke coachingsessie moet een begin en een einde hebben, dat voor de duur van elke coachingrelatie gelijk is. Mensen komen echter op veel verschillende manieren van het begin naar het eind, slaan onderweg de nodige zijwegen in en kijken hier en daar eens wat rond. Coaching is in de meeste gevallen een organisch, zich ontwikkelend proces tussen coach en cliënt. Pogingen om alles wat daarbinnen gebeurt in strikt gescheiden fasen onder te brengen, zijn desastreus voor de dynamiek en de onderzoeksgerichtheid die voor succesvolle coaching zo essentieel zijn. Je hebt voor de talloze uitdagingen waar coaching ons mee confronteert, behoefte aan een flexibel instrumentarium. Mensen zijn nooit volkomen gelijk aan elkaar, en een sjabloonachtige aanpak van coaching werkt verstarrend en beperkt de mogelijkheden ervan.


      Het is veel productiever als wij ons richten op wat coaches feitelijk doen, ongeacht de volgorde waarin de verschillende delen van het proces zich afspelen. Wat de specifieke inhoud van een bepaalde verandering ook moge zijn, je functie als coach houdt in dat je gedurende de gehele duur van de coachingrelatie in sterke of minder sterke mate betrokken bent bij de processen die zich daarbinnen afspelen:


      Doelstelling Cliënten in staat stellen specifieke, meetbare doelen te bepalen


      Rapport Ontwikkeling van een intensieve en op vertrouwen gebaseerde relatie met de cliënt, die stimulerend werkt op veranderingen


      Motivatie Stimulerend, motiverend en soms overtuigend optreden en feedback geven


      Uitdaging De beperkend werkende overtuigingen van de cliënt ter discussie stellen, en de cliënt te helpen die beperkingen te overwinnen en nieuwe vaardigheden te ontwikkelen.


      Ongeacht het type coaching dat u beoefent, of u nu iemand helpt een nieuw stuk software te leren, een betere balans tussen werk en privé-leven te vinden, een betere presentatie te geven of te leren omgaan met een moeilijke chef: u zult alle hierboven genoemde vaardigheden moeten beheersen om dat goed te kunnen doen.


      Neurolinguïstisch programmeren


      Neurolinguïstisch programmeren (nlp) verschaft u de mogelijkheden om al het bovenstaande te bereiken. Ze bevat de essentiële middelen en methoden die nodig zijn om coaching te laten werken en productiever te maken, en sneller en gemakkelijker resultaat te boeken. Nlp verschaft als praktische en resultaatgerichte aanpak van menselijke ontwikkeling en verandering de coach een perfect geheel van middelen. Wie in de moderne werkomgeving effectief als coach wil functioneren, moet daarvoor een breed scala aan mensgerichte vaardigheden ontwikkelen. Nlp verschaft u die in een praktische en specifieke vorm.


      Nlp is een nadere uitwerking van de menselijke psychologie en communicatie, waarin onderzoek wordt verricht naar de wijze waarop mensen via denken, taal en gedrag hun ervaringen creëren. Nlp ontstond halverwege de jaren zeventig uit modelling-onderzoek, aan de universiteit van Californië in Santa Cruz uitgevoerd door hoogleraar linguïstiek John Grinder en wiskundestudent Richard Bandler, een fervent aanhanger van de Gestalt-therapie. Bandler en Grinder onderzochten de taal, het gedrag, de vaardigheden en de overtuigingen waarmee enkele befaamde en succesvolle psychotherapeuten bij hun cliënten blijvende veranderingen tot stand wisten te brengen. Aan de hand van dit onderzoek ontwikkelden zij een aantal elegante en gemakkelijk te onderwijzen modellen en technieken die iedereen in staat stellen zich specifieke nieuwe manieren eigen te maken van communiceren, leren en keuzemogelijkheden te creëren.


      De benaming neurolinguïstisch programmeren bestaat uit drie verschillende delen:


      1 Neuro Verwijst naar ons neurologische systeem: de wijze waarop wij onze zintuigen (gezicht, gehoor, tastzin, smaak en reuk) gebruiken om onze ervaringen om te zetten in bewust en onbewust denken. Een groot gedeelte van nlp heeft te maken met versterking van het besef van ons neurologische systeem en van de wijze waarop wij daar het best gebruik van kunnen maken.


      2 Linguïstisch Dit betreft de wijze waarop wij onze taal gebruiken om aan onze ervaringen betekenis te geven, en de manier waarop wij die ervaringen overbrengen op onszelf en anderen. Nlp richt zich op specifieke taalpatronen en helpt ons aan een grotere keuzevrijheid in het gebruik en de effecten ervan.


      3 Programmeren Dit verwijst naar de wijze waarop wij onze ervaringen inwendig ‘coderen’. Onze mentale programma’s zijn patronen die tot specifieke resultaten leiden. Het betreft een opeenvolging van gedrags- en denkpatronen (een ‘programma’) die een bepaalde, specifieke ervaring tot stand brengt. Er bestaat een groot aantal nlp-oefeningen die ons nieuwe en verbeterde programma’s helpen leren – nieuwe manieren van denken, voelen en gedragen.


      De nlp-onderzoeken waren oorspronkelijk gericht op therapeutische veranderingen, maar het zou verkeerd zijn te denken dat het hier om een therapeutische tak van wetenschap gaat. Dat is het niet. Integendeel, dankzij nlp kunnen mensen in een groot aantal aspecten van hun bestaan verandering teweeg brengen, niet alleen op terreinen waar zij op problemen zijn gestuit. Nlp is niet primair gericht op theorie, maar op wat werkt, en berust op principes die sterk afwijken van die waarop men zich in de gebruikelijke psychologie baseert. De traditionele klinische psychologie houdt zich grotendeels bezig met menselijke moeilijkheden en problemen, categoriseert die en zoekt naar oorzaken in het verleden. Nlp is echter veel sterker gericht op de wijze waarop onze gedachten, gedragingen en gevoelens op een bepaald moment met elkaar samenwerken om voor ons een ervaring te construeren. Nlp als geheel is gebaseerd op het besef dat wij een groot gedeelte van onze ervaring construeren door de specifieke wijzen waarop wij dingen in onze geest en ons lichaam zien, horen en voelen; door wat wij in de regel bijeen voegen tot een ongedifferentieerde massa die wij ‘denken’ noemen. Dankzij nlp weten wij nu hoe wij het denken op een nauwkeurige en praktische manier zo kunnen onderzoeken en definiëren, dat wij nieuwe vaardigheden en bekwaamheden kunnen aanleren. Weten hoe en wanneer wij welke dingen moeten veranderen, staat bij een goede toepassing van nlp centraal.


      Kortom, nlp is een systematisch en praktisch geheel van denk- en gedragsinstrumenten, dat u in staat stelt veranderingen in uzelf en anderen tot stand te brengen en vorm te geven. Het gaat hier om onderzoek van de bewuste en onbewuste processen die gezamenlijk mensen in staat stellen te doen wat zij doen; en om een methodiek waardoor wij gemakkelijker nieuwe manieren van denken, gedragen en voelen kunnen aanleren.


      In de volgende hoofdstukken gaan wij na hoe nlp in verschillende coachingsituaties kan worden toegepast. Het materiaal is bedoeld om te worden gebruikt. Als u dit alleen maar doorleest en na afloop volstaat met de opmerking ‘interessante ideeën’, zult u weinig aan dit boek hebben. Als u daarentegen deze instrumenten en ideeën in u opneemt en in uw eerstvolgende coachingsessie toepast, zult u merken hoe eenvoudig en elegant ze werken. Coaching vereist, net als elke andere vaardigheid, oefening; daarom heb ik in dit boek aanbevelingen en oefeningen opgenomen die u helpen uw wijze van coachen met nlp snel te verbeteren. U kunt van begin af aan van deze instrumenten profijt hebben. Een oud gezegde luidt: ‘Als je altijd doet wat je altijd al deed, zul je altijd krijgen wat je altijd al kreeg.’ Als u tevreden bent met de resultaten die u boekt is dat prima, maar ik ga er van uit dat u dit leest omdat u meer wilt bereiken. Doe dus eens wat anders – en beleef er plezier aan.

    

  


  
    
      1 | Mindset


      Als iets je niet bevalt, verander het dan. Als je het niet kunt veranderen, verander dan je attitude.


      Maya Angelou


      Goed coachen begint met de mindset van de coach. Beschouwt u coachen als het oplossen van problemen, of als het scheppen van nieuwe kansen? Denkt u dat mensen gemakkelijk kunnen veranderen, of is dat volgens u een kwestie van slopende, harde arbeid? Hoe ziet u uw rol als coach? Als katalysator? Als bron van alle kennis? De manier waarop u in de wereld staat, uw waarden en attitudes, beïnvloeden direct of indirect uw wijze van communiceren met anderen. Wanneer u bijvoorbeeld iemand coacht die wil leren betere presentaties voor een groot publiek te geven, hoewel hij daar in uw ogen eigenlijk niet geschikt voor is, bestaat de kans dat u hem minder steun en aanmoediging biedt dan wanneer u wel in zijn capaciteiten gelooft. En wanneer ik denk dat ik te dom ben om voor het aanstaande examen te slagen, is de kans groot dat ik mij niet zo druk maak om mijn studie, daardoor zak en zodoende mijzelf sterk in de overtuiging dat ik inderdaad dom ben. Overtuigingen zijn van belang, en wat u als coach denkt en veronderstelt over mensen en de wereld in haar geheel, beïnvloedt wat u doet. Die opvattingen oefenen een enorme invloed uit op uw feitelijke manier van coachen en op de verwachtingen waarmee u aan dat proces begint.


      Een van de eerste dingen die Bandler en Grinder deden toen zij aan de toepassing van nlp gingen werken, was een aantal ongelooflijk succesvolle psychotherapeuten als model te nemen. Tot hen behoorden Virginia Satir, grondlegger van de moderne gezinstherapie; Milton Erickson, pionier in de toepassing van hypnose in een klinische situatie; Frits Perls, de vader van de Gestalt-therapie; en Carl Rogers, die aan de wieg stond van de client-centered therapie. Oppervlakkig bezien ging het hier om totaal verschillende mensen – de norse en agressieve Perls, de raadselachtige Erickson en de zorgende Satir – die allemaal een geheel eigen stijl hadden ontwikkeld om mensen te helpen omgaan met pijnlijke ervaringen en veranderingen in hun leven. Bandler en Grinder onderzochten onder meer de soorten overtuigingen die deze mensen koesterden over hun werk en over mensen in het algemeen. Deze grote veranderaars bleken opmerkelijk overeen te stemmen in de opvattingen waar zij hun aanpak op baseerden; opvattingen over verandering van mensen, mogelijkheden, betekenissen en communicatie. Veel van hun ideeën zijn binnen nlp als vaste vooronderstellingen opgenomen. Ze functioneren als mentale filters waardoor wij de wereld bezien, en helpen ons grondig na te denken over wat wij beschouwen als een goede manier van omgaan met anderen. Ik nodig u uit ze goed tot u te laten doordringen, want door er echt in te geloven verwerven we een attitude die de kern vormt van effectief, meevoelend en goed coachen.


      De betekenis van uw communicatie is de reactie die u krijgt


      Tijdens onze communicatie met anderen moeten wij goed letten op de reactie die op onze boodschap volgt. Als ik iets zeg om iemand aan te moedigen en ik krijg daarop een boze reactie, dan leidde mijn opmerking dus tot kwaadheid! Op zo’n moment is het veel nuttiger te denken: ‘Ik kreeg een reactie die ik niet wilde. Hoe kan ik mijn gedrag nu zo wijzigen dat ik een reactie krijg die ik wél wil?’ Met andere woorden, ik aanvaard de verantwoordelijkheid voor wat mijn communicatie bij anderen teweeg brengt en stem mijn gedrag daarop af. Hierdoor kan ik uit steeds meer soorten gedrag kiezen. Wat u volgens uzelf bedoelt is niet belangrijk, wel wat u volgens uw cliënt bedoelt.


      Communicatie is overbodig


      Bij communicatie tijdens een coachingsessie wordt al te vaak uitsluitend gedacht aan wat er wordt gezegd. Tijdens coachingcursussen is het heel kenmerkend dat deelnemers voor wie deze materie nog nieuw is, alles willen bijhouden wat de cliënt zegt. Dat is begrijpelijk, maar als je dat doet, loop je het risico heel veel andere informatie over het hoofd te zien, informatie die wij namelijk altijd aan elkaar overbrengen. In persoonlijke gesprekken communiceren mensen niet alleen verbaal, maar ook met gebruikmaking van hun lichaam (non-verbaal), en door de veranderingen in toonhoogte, volume en stembuigingen (paraverbaal). Aangezien wij feitelijk niet niet kunnen communiceren, behoort het tot de vaardigheden van de effectieve coach dat hij kan kiezen op welke aspecten van iemands communicatie hij zal reageren.


      De kaart is niet het gebied


      Het is belangrijk te beseffen dat onze mentale kaart van de wereld niet de wereld zelf is. Wij reageren via onze zintuigen en onze neurologische processen op complexe weergaven van de werkelijkheid, en niet op de werkelijkheid zelf.


      Onze zintuigen werken als filters en scheppen uit het oneindig grote aantal mogelijkheden van zintuiglijke indrukken uit de buitenwereld, onze eigen, persoonlijke werkelijkheid. Dit is een van de oorzaken waardoor het menselijk geheugen zo buitengewoon kneedbaar is. Zo herinner ik mij, dat ik als kind samen met een neefje de plaatselijke dierentuin bezocht. Hij stak zijn arm in de apenkooi en een chimpansee pakte die vast. Hij herinnert zich datzelfde dierentuinbezoek, maar houdt staande dat niet zijn arm, maar die van mij werd gegrepen. Wie heeft er nu gelijk? Beide herinneringen zijn voor ons de werkelijkheid – onze eigen kaarten zien er correct uit. Hoe we over de dingen denken is belangrijker dan je denkt, en mentale kaarten kunnen worden bijgewerkt en opnieuw worden bedacht.


      Richard Bandler verwoordde dit kort en bondig in deze uitspraak: ‘Het is nooit te laat om een gelukkige jeugd te hebben.’ Hij roerde daarmee een heel belangrijk punt aan: wij kunnen nooit veranderen wat ons feitelijk is overkomen, maar bezitten wel het vermogen om verandering te brengen in de manier waarop wij dat nu interpreteren en eraan terugdenken. Dit soort vermogen krijgen we door verandering van een mentale kaart.


      Aangezien deze vooronderstelling in veel nlp-technieken een centrale plaats inneemt, volgt hiernaast een oefening ter illustratie van het nut ervan.


      [image: oefening.png]


      1 Kies een enigszins onplezierige herinnering uit, die tot nu gegarandeerd goed was voor een echt beroerd gevoel. Bijvoorbeeld een moment waarop u voor schut stond of een deel van uw werk verprutst had. Neem een realistisch en specifiek voorbeeld en kijk dan goed welke beelden en geluiden zich bij die terugblik aan u opdringen. Concentreer u op deze herinnering en let op het gevoel dat u daarbij krijgt.


      2 Kies een stuk muziek dat absoluut niet past bij de gevoelens die u kreeg toen die herinnering weer bij u bovenkwam. Was het een deprimerende herinnering, kies dan zoiets als een Disney-liedje of Duitse hoempa-muziek ter begeleiding. Hoe slechter de muziek erbij past, des te beter het is.


      3 Laat dezelfde herinnering opnieuw de revue passeren, maar nu begeleid door deze nieuwe muziek. Doe dit een aantal malen achtereen. Wat voor gevoel geeft dit nu?


      [image: 13950.png]


      Ik durf te wedden dat u bij die oorspronkelijke herinnering nu een iets ander gevoel hebt gekregen. Voor de meeste mensen is zoiets als dit al voldoende om het incident neutraal of zelfs onbenullig te maken. U hebt daarvoor niet de werkelijkheid veranderd, maar alleen één van uw mentale kaarten bijgewerkt.


      Er bestaat niet zoiets als een mislukking; er is alleen maar feedback


      Soms krijgen wij niet de reacties die we zo graag willen hebben, of gaat het geweldige plan dat wij voor een coachingsessie hadden uitgewerkt, grandioos de mist in. Hoe reageert u daarop? Als u vindt dat elke teleurstelling betekent dat u hebt gefaald, is uw carrière als coach een kort leven beschoren. Beschouwt u daarentegen elke misser als een kans om te leren en uw gedrag bij te stellen, dan kunt u heel wat creatiever, constructiever en effectiever worden. Dit vereist een lenige geest, de bereidheid om echt nieuwsgierig te zijn naar wat anderen beweegt, en de erkenning dat ‘weerstand’ tweerichtingsverkeer is tussen coach en cliënt. Wanneer bij een volgende gelegenheid een cliënt zegt dat u een stom voorstel doet, besef dan dat dit voor u een uitgelezen kans is op een andere manier uw boodschap over te brengen, in plaats van in uw stoel in elkaar te zakken en u af te vragen waarom de ander het maar niet ‘doorkrijgt’.


      Gedrag heeft tot op zekere hoogte een positieve bedoeling


      Soms moeten wij iemands bedoelingen scheiden van wat hij feitelijk doet. Bazen intimideren hun personeel om hen te motiveren, en managers overstelpen hun mensen met eisen om in hun eigen drukke agenda wat ruimte voor zichzelf over te houden. In plaats van deze kennelijk destructieve gedragingen – zoals intimidatie en overbelasting van ondergeschikten – te veroordelen, kunnen wij ons beter richten op wat deze mensen proberen te krijgen – motivatie en vrije tijd – en andere manieren bedenken om aan die volstrekt redelijke behoeften tegemoet te komen. Als je iemand een betere optie voorlegt, wordt die ook aangenomen. Mensen kunnen stomme dingen doen, maar ze doen dat meestal vanuit een positieve bedoeling. Door u daarop te concentreren kunt u anderen veel meer keuzemogelijkheden bieden.


      Als wat u doet niet werkt, doe dan iets anders. Doe in elk geval iets anders!


      Als u iets nieuws wilt krijgen, zult u iets nieuws moeten doen. Daarvoor moet u soms het boekje het boekje laten, en iets volkomen anders ondernemen. Als een cliënt niet kan reageren op een vraag die u al een keer of drie hebt gesteld, waarom denkt u dan nog dat het een vierde keer wel zal lukken? Probeer een andere aanpak! Wie niet de waarde van deze regel inziet, gedraagt zich mentaal gezien als de toerist die meent ze hem in het buitenland wel zullen begrijpen als hij in zijn eigen taal harder gaat praten.


      Mensen beschikken over alle middelen die ze nodig hebben


      Wij hebben allemaal een rijk en gevarieerd eigen verleden, al hebben we niet alles wat wij hebben geleerd altijd meteen op bewust niveau beschikbaar. In de loop van ons bestaan doen wij een enorme hoeveelheid kennis op, die we op onbewust niveau opslaan. Wanneer je eenmaal hebt leren fietsen, hoef je dat niet iedere keer als je opstapt opnieuw te leren. Ons onbewuste neemt dat wel voor zijn rekening, zodat wij ons op iets anders kunnen concentreren. Wij beschikken over veel meer dan wij op bewust niveau beseffen. Wanneer wij leren onze onbewuste bronnen van kennis – herinneringen, indrukken en gevoelens die de bouwstenen van onze ervaringen vormen – aan te boren, kunnen we de benodigde oplossingen vinden. Deze interne hulpbronnen zijn net zo waardevol als welke externe, materiële zaken ook.


      En nu komt het leuke: al die bovengenoemde vooronderstellingen hoeven niet per se waar te zijn! Maar ze zijn ook niet onwaar. Eigenlijk zit het zo: het zijn denkwijzen waarvoor u kunt kiezen, operationele principes die bepalend zijn voor de wijze waarop u als coach denkt te gaan functioneren. U kunt er in geloven, en genieten van de mogelijkheden die ze voor u en uw cliënten kunnen bieden. Ze vormden de basisovertuigingen van enkele van de effectiefste en succesvolste veranderaars van de twintigste eeuw, en dat alleen al maakt het de moeite waard om er kennis van te nemen. Vooronderstellingen creëren mogelijkheden, en mogelijkheden zorgen voor veranderingen. Zonder een constructief geheel van overtuigingen als uitgangspunt voor uw werk, bent u beperkt in uw vermogen tot effectief coachen.


      Robert Dilts, die een belangrijke rol speelt in de ontwikkeling en toepassing van de nlp-techniek, beveelt de onderstaande oefening aan als een manier om het effect van deze vooronderstellingen nader te onderzoeken.


      [image: oefening.png]


      1 Zoek naar verwijzingen en ervaringen in uw eigen leven waarbij u volkomen geloofde in de juistheid van bovenstaande vooronderstellingen. Bijvoorbeeld een moment waarop u volkomen besefte wat het effect van uw boodschap op iemand anders was, of een moment waarop u iemands bedoelingen volkomen begreep, zonder dat u overigens het gedrag van die persoon kon billijken of waarderen. Doe dit zo vaak mogelijk met elk van de vooronderstellingen


      2 Ga volledig op in elke herinnering die u zich voor de geest kunt halen. Herinner u waar u zich bevond, wat u zag en wat u hoorde. Let er op hoe u zich voelt en waar uw aandacht naar uitgaat. Welke percepties en gedachten komen uit deze situatie voort?


      3 Neem een pauze, dat wil zeggen, loop even wat rond, haal een paar maal diep adem en denk aan iets geheel anders. Denk vervolgens aan precies het tegenovergestelde van de bovenstaande vooronderstellingen:


      
        	De betekenis van uw boodschap is precies wat ze volgens u moet zijn


        	Er bestaat maar één manier van communiceren


        	Er bestaat maar één juiste kaart van de werkelijkheid, en alle andere deugen niet


        	Als het je niet lukt, geef het dan op


        	Mensen hebben in wezen negatieve bedoelingen en hebben een slechte inborst


        	Blijkt iets niet te werken, ga dan stug door totdat het wel werkt – er bestaat maar één juiste werkwijze


        	U beschikt niet over de noodzakelijke capaciteiten. U bent beperkt en kunt niet veranderen.

      


      4 Doe alsof deze ‘anti-nlp’ vooronderstellingen juist zijn. Maak voor uzelf een duidelijke voorstelling van de manier waarop u deze overtuigingen volledig zou overnemen.


      5 Las wederom een pauze in door rond te lopen, diep adem te halen of gewoon voor enkele ogenblikken iets geheel anders te doen.


      6 Plaats deze twee ervaringen nu tegenover elkaar. Welke vindt u het natuurlijkst en het gemakkelijkst vol te houden, en welke het vreemdst en het moeilijkst? Hoe ervaart u het verschil? Wat leert u dat over uzelf en over uw veronderstellingen over de wereld om u heen?
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      Deze oefening vormt een waardevol onderzoek naar de dingen die u voor juist houdt. Essentieel is voor ogen te houden dat veel van wat u wilt geloven berust op een keuze. Maak verstandige keuzen.

    

  


  
    
      2 | Verandering


      Niets is zo blijvend als verandering.


      Heraclitus


      Bij coaching gaat het om verandering. Cliënten vragen in het algemeen niet om coaching als ze in hun werk of privé-leven alles bij het oude willen laten. Ze benaderen ons omdat ze bepaalde dingen anders willen. Ze willen zich in een bepaalde situatie anders voelen, willen iets anders doen, in iets anders geloven of anders gaan denken.


      Het is daarom nuttig, enige tijd te besteden aan wat wij nu eigenlijk bedoelen als we van verandering spreken.


      In nlp onderscheiden we in het coachingproces twee verschillende typen verandering. Beide typen hebben verschillende eigenschappen en vereisen een andere aanpak. Het is tenslotte voor u noch voor uw cliënt goed als uiteindelijk blijkt dat aan het verkeerde probleem is gewerkt.


      Het eerste type betreft veranderingen van de eerste orde. In dit geval wil de cliënt één specifiek resultaat bereiken. Bijvoorbeeld meer vasthoudendheid in de omgang met een recalcitrante collega, of het gevoel goed beslagen ten ijs te komen bij een presentatie voor een werkgroep. Bij dit soort veranderingen is het gemakkelijk een duidelijk coachingdoel vast te stellen, en kan de cliënt gemakkelijk zijn specifieke behoefte aangeven. In zo’n situatie wordt de oplossing vaak gevonden door de betrokkene te helpen, door middel van verankering (hoofdstuk 5) of technieken zoals de New Behaviour Generator (hoofdstuk 12), nieuwe gedragswijzen of gemoedstoestanden te ontwikkelen.


      Het volgende type veranderingen betreft veranderingen van de tweede orde. In dit geval gaat het de cliënt om diverse resultaten. Die kunnen echter tegenstrijdig zijn of een aantal secundaire aspecten bevatten. De cliënt kan bijvoorbeeld zeggen dat hij zich tegenover een lastige collega assertiever wil kunnen opstellen, maar daar tevens zijn grote twijfel over uitspreken. Of hij laat weten zich in het werk socialer te willen opstellen, maar ook behoefte te hebben aan veel tijd voor zichzelf. Hier is het van cruciaal belang, duidelijk aan te geven welke metaresultaten hierbij betrokken zijn. Als u zich uitsluitend richt op de verandering die de cliënt beweert na te streven, komt u bij het coachen van zo’n persoon in de problemen, doordat resultaten en metaresultaten elkaar lelijk voor de voeten kunnen lopen.Technieken die in zulke situaties goed werken zijn onder andere beeldwisseling (hoofdstuk 4), en verandering van overtuiging (hoofdstuk 11).


      Wij kunnen ons verandering ook voorstellen volgens het schema van Robert Dilts. Dit model, sterk geïnspireerd door de ideeën van de beroemde filosoof en antropoloog Gregory Bateson, is bekend geworden als het schema van de ‘logische denkniveaus’. Bateson was erg geïnteresseerd in de epistemologie – hoe wij denken te weten wat wij weten. Een bekende stelling in dit verband is, dat wij problemen niet kunnen oplossen met hetzelfde type denken dat de problemen heeft veroorzaakt. Voor elke verandering in een menselijk systeem moeten wij letterlijk een andere manier van denken gebruiken. Denken, leren en veranderen worden dus verondersteld op verschillende, wisselende niveaus plaats te vinden:


      Spiritualiteit De abstracties die uitgaan boven onszelf. Hier geven wij, door ontwikkeling van een persoonlijke filosofie, zin aan metafysische vraagstukken die onszelf betreffen. Wat is de zin van mijn leven? Waarom besta ik eigenlijk?


      Identiteit Ons zelfbesef en het besef deel uit te maken van de wereld om ons heen.


      Overtuigingen Wat wij als waar en als echt beschouwen. Wat naar ons idee mogelijk of toelaatbaar is.


      Capaciteiten Het stelsel van vaardigheden dat wij hebben ontwikkeld. Onze aanleg en onze bekwaamheden.


      Gedrag Wat wij doen. De specifieke handelingen die wij plegen.


      Omgeving Waar, wanneer en samen met wie wij handelingen plegen. Het milieu waarin wij op een bepaald moment verkeren.


      Wij kunnen op elk gewenst moment vanuit alle niveaus van dit model onze ervaringen construeren. Nemen wij als voorbeeld een manager die over zijn werk nadenkt:


      Spiritualiteit Het leven is goed.


      Identiteit Ik ben een goede manager.


      Overtuiging Als ik in mijn werk blijf groeien, kan ik een betere afdeling creëren.


      Gedrag Ik heb vandaag 75 procent van mijn lijstje afgekregen.


      Omgeving Het kantoor is wat locatie en inrichting betreft een goede plaats om te werken.


      Dit model kan van onschatbare waarde zijn om een cliënt te helpen, scherp in te zien waar en hoe hij de oorzaken van een willekeurig probleem meent te vinden. Stel, ik zak op spectaculaire wijze voor mijn rijexamen, dat een ongelooflijke puinhoop van deuken, doodsbenauwde voetgangers en een razende examinator opleverde. Dan zou ik kunnen zeggen: ‘Nou ja, het werd een gigantische afgang doordat het op straat veel te druk was.’ Dat is een toeschrijving aan de omgeving, een beschrijving van de plaats waar ik zakte. Of ik zou kunnen zeggen dat ik zakte doordat ik op de snelweg niet snel genoeg inhaalde of bij het achteruitrijden een lantaarnpaal raakte – een gedragsmatige beschrijving van wat ik deed. Of dat ik zakte doordat ik mij niet grondig genoeg had voorbereid (capaciteiten), of doordat ik betwijfelde of ik wel zou slagen (overtuigingen), of doordat ik in wezen een idioot ben (een uitspraak over de identiteit). Ik zou zelfs kunnen zeggen: ‘Tja, het werd een zootje doordat het hele universum de pest aan me heeft.’ Dit is een betekenistoeschrijving op spiritueel niveau, waarbij de oorzaak buiten mijzelf wordt geplaatst.


      Hoe hoger we in dit model stijgen, des te inclusiever en uitgebreider ons denken wordt. Een cliënt die denkt dat het universum de pest aan hem heeft, heeft in zijn ervaring meer opgenomen dan iemand die alleen maar denkt dat de oplossing schuilt in stillere straten. De uitgebreidheid van de hogere niveaus van dit model houdt in, dat verandering, en vooral verandering van de tweede orde, vaak het best kan worden beschouwd als ‘omlaag filteren’: concentratie op de hogere niveaus om een verandering op de lagere niveaus tot stand te brengen. Veranderingen op een lager niveau hebben niet noodzakelijkerwijs invloed op de hoger gelegen niveaus, maar verandering van iemands ideeën op het terrein van identiteit of overtuigingen beïnvloeden wel altijd gedragingen. Als ik meen dat mijn rijexamen op minder drukke wegen wel succesvol zal verlopen, hoef ik niet mijn opvattingen over mijzelf te veranderen. Maar als ik er van overtuigd ben dat het examen voor mij helemaal geen probleem is, oefent de wegsituatie veel minder invloed uit.


      U kunt door scherp te letten op de taal die uw cliënt gebruikt, heel precies zien waar zijn attributies naar uitgaan. Dit weten maakt het veel eenvoudiger een coachinggesprek te voeren op een niveau dat tot een werkelijke oplossing leidt.


      
        	Op omgevingsniveau verschijnt het probleem in de vorm van waar, wanneer en wie. ‘Donderdagen zijn afschuwelijk, want dan is het kantoor nooit schoon en maken die idioten van de boekhouding mij stapelgek.’ Sleutelwoorden: Waar, Wanneer en Wie.


        	Bij problemen op gedragsniveau gaat het over wat er wordt gedaan. ‘Ik heb vier uur dag moeten bekvechten met anderen, en ik wil nu wel eens iets anders gaan doen.’ Sleutelwoorden: Wat.


        	Op capaciteitenniveau klinkt de probleembeschrijving vaak als ‘Ik heb niet de vaardigheden ontwikkeld om afdelingschef te worden’, of ‘Ik weet niet hoe je dit moet aanpakken’. Sleutelwoorden: Hoe, Vaardigheden.


        	Attributies op het niveau van overtuigingen zijn herkenbaar aan uitspraken zoals ‘Ik denk gewoon niet dat ik in staat ben tot verandering’, of ‘Ik zal nooit zo veel kunnen bereiken als zij, want ik ben nogal lui uitgevallen.’ Sleutelwoorden: Waarom, Kan, Kan niet.


        	Op identiteitsniveau horen we uitspraken zoals ‘Ik ben nu eenmaal verlegen, dat ben ik altijd al geweest’, of ‘Ik ben van nature niet gemotiveerd’. Sleutelwoorden: Wie, Mij, Ik.


        	Op het niveau van de spiritualiteit zien we in de regel omschrijvingen in de geest van ‘Nou ja, zo zit de wereld nu eenmaal in elkaar’, of ‘Zo is het leven nu eenmaal’. Sleutelwoorden: Wie anders?

      


      Top-down-verandering is de beste denkwijze om generiek in plaats van curatief te coachen. Dit omvat zoeken naar een betekenis op een hoger niveau dan dat van de probleemformulering. Wanneer een cliënt zegt dat hij het moeilijk vindt om zich tegenover zijn collega’s assertief op te stellen, zou u ervoor kunnen kiezen hem vooral te helpen bij het inoefenen van nieuw gedrag om die situatie het hoofd te kunnen bieden. Op deze wijze pakt u het probleem aan op het niveau waarop het wordt gepresenteerd.


      In plaats daarvan kunt u er ook voor kiezen, na te gaan welke overtuigingen achter het probleem schuilgaan – waarom denkt de betrokkene dat dit moeilijk is? Vaak ontdekt u dan tamelijk gegeneraliseerde overtuigingen, zoals ‘Ik kan geen confrontaties met anderen aangaan’, of ‘Het is onbeleefd om zo direct te zijn’. Als u iemand helpt deze beperkende overtuigingen te wijzigingen, zullen de veranderingen een veel ingrijpender effect op iemands leven hebben, die niet alleen het probleemgedrag maar ook andere gedragingen zullen beïnvloeden.


      Soorten cliënten


      De aard van het moderne coachen in de werkomgeving houdt in dat de relatie tussen coach en cliënt kan variëren. Niet iedereen meldt zich vrijwillig aan voor coaching. Sommigen doen het misschien omdat zij daartoe opdracht hebben gekregen, anderen omdat zij vermoeden een sympathieke schouder te vinden om een tijdje op uit te huilen, waardoor zij de stress op het werk beter aan te kunnen. Anderen komen uit nieuwsgierigheid, zonder een duidelijk doel voor ogen, alleen maar om te zien wat het nu eigenlijk inhoudt. Nog weer anderen vragen om coaching omdat het binnen de organisatie wordt gepropageerd als een ‘goede zaak’. Al deze situaties vereisen – wil coaching enig nut hebben – een verschillende aanpak. Of u nu al dan niet uitsluitend als interne of externe coach werkt, collega’s dan wel als onderdeel van uw managementfunctie – ondergeschikten coacht, u hebt behoefte aan een beginschema van de fundamentele processen die in een coachingrelatie de hoofdrol spelen.


      U kunt hierbij drie soorten onderscheid maken: gaat het om een Bezoeker, een Klager of een Koper?


      Bezoekers


      Als u werkt als interne coach van een onderneming, bestaat de kans dat u cliënten binnenkrijgt die niet uit vrije wil zijn gekomen. Iemand anders heeft aanbevolen of, sterker nog, opgedragen, te vragen om coaching om hun arbeidsprestaties te verbeteren of een bepaald aspect van hun gedrag te veranderen. Zulke cliënten zullen vaak niet toegeven dat er sprake is van een probleem, en zullen zich dan ook zo weinig mogelijk blootgeven. Elke poging van uw kant om een duidelijk doel te stellen en de relatie daarop te richten, stuit dan op desinteresse of aanvaarding tegen wil en dank. Aangezien u geen doel kunt bepalen of een duidelijk omschreven probleem op tafel kunt leggen, kunt u niet echt met coaching beginnen. U maakt weinig kans op een samenwerkingsrelatie als u steeds moet blijven proberen mensen te overtuigen van een ‘behoefte’ aan coaching die zij niet inzien.


      In plaats van dit als een onmogelijke situatie te beschouwen en daardoor de gehele coachingoperatie te laten mislukken, kunnen we zulke cliënten beter als ‘bezoekers’ zien. Dit betekent dat we voor de inrichting van de sessie enkele eenvoudige regels moeten naleven. Deze regels zijn:


      1 Wees zo aangenaam en zorgzaam als u kunt


      2 Kies altijd de zijde van de cliënt


      3 Concentreer u op wat er goed gaat, niet op wat er verkeerd loopt.


      Ga in feite zoveel mogelijk ‘naast de cliënt staan’ en zorg voor een niet-bedreigende sfeer. Als u dit doet, merkt u soms dat de cliënt tijdens de sessie gaandeweg meer loskomt, waardoor u naar een doel toe kunt werken.


      Klagers


      Coaching mag dan een doelgerichte activiteit zijn, het begint doorgaans met iemand die een probleem beschrijft. De cliënt komt bij u, omdat de huidige stand van zaken hem niet zint. Dat is mooi, want achter het probleem dat de cliënt u voorlegt, schuilt ook de (vaak onuitgesproken) verwachting dat hij er iets aan zal kunnen doen. ‘Klagers’ zijn cliënten die u al snel zullen vertellen hoe ongelukkig ze zijn met de huidige situatie, maar die nauwelijks hebben nagedacht over een oplossing daarvoor. Dit betekent dat zij alvorens zij bereid zijn tot bespreking van wat dan ook, hun verwachtingen tijdens de eerste sessie hebben gericht op aard en inhoud van het ‘probleem’. Aangezien dit type client een oplossing verwacht en uit eigen wil om coaching hebben gevraagd, kunt u in de regel al vrij snel beginnen aan een specifiek doel en bepaalde acties. Houd wel voor ogen dat klagers vaak gewoon een beetje tijd nodig hebben om een beetje hun gevoelens te ventileren, dus begint niet te snel in termen van oplossingen te praten.


      Kopers


      Kopers nemen zelf het initiatief tot coaching, en hebben een duidelijk beeld van wat het probleem is en wat zij willen doen om het op te lossen. Een koper onderscheidt zich van de beide andere soorten cliënten door de verwoording van zijn situatie en zijn verwachtingen over de coaching. Hij heeft weinig belangstelling voor wat er allemaal verkeerd is gegaan, maar wil liever vooruitkijken. Hierdoor zullen zowel het bepalen van een doel als het bespreken van mogelijke oplossingen heel gemakkelijk verlopen.


      Het onderscheid tussen de bovengenoemde drie categorieën is niet zo zwart-wit als het lijkt: bezoekers kunnen veranderen in klagers en kopers, en kopers kunnen tijdens het coachingproces op een bepaald moment klagers worden. Het doel is hier niet mensen te stoppen in de hokjes van een gemakkelijke categorisering, maar in te zien dat mensen in diverse stadia van bereidheid bij u kunnen komen. Dit beïnvloedt de wijze waarop u het best aan de coaching kunt beginnen, evenals uw schatting van de mogelijke duur van een dergelijk relatie.

    

  


  
    
      3 | Rapport


      Het is immers het wederzijdse vertrouwen dat, meer nog dan gemeenschappelijke belangen, menselijke gemeenschappen in stand houdt.


      H.L. Mencken


      Denk enkele minuten na over die keer toen u een echt productieve sessie met een cliënt had, toen alles soepel verliep en beide partijen zich zeer sterk betrokken voelden en een grote inzet vertoonden. Denk daarna terug aan die keer toen het omgekeerde gebeurde: een beroerde sessie waarin niets wilde lukken, wat u ook deed. Elke coach die ik ken heeft beide soorten meegemaakt. De goede coaches weten dat een slecht verlopen sessie geen kwestie van pech is, maar het gevolg van een verslechterd rapport met de cliënt.


      De coachingrelatie begint met rapport – het niveau van wederzijds vertrouwen en begrip tussen mensen onderling. Het is van essentieel belang voor het ontstaan van een ondersteunende, constructieve sfeer en is fundamenteel voor elke vorm van invloed op anderen. Telkens wanneer u aan een coachinggesprek begint, werkt u op hoe dan ook aan de opbouw en instandhouding van de onderlinge relatie. Het is een voortdurend proces dat permanente aandacht vereist.


      Zonder een sfeer van vertrouwen en ondersteuning heeft het geen enkele zin, een cliënt te helpen een aantal doelen te bepalen om naar toe te werken. Het scheppen van rapport is het eerste doel van een coachingproces. Alle andere vaardigheden komen daarmee vergeleken op de tweede plaats.


      Uit een groot aantal jarenlange onderzoeken naar diverse psychotherapeutische methoden blijkt zonder enige twijfel, dat de waardevolste vaardigheid van een therapeut bestaat uit zijn vermogen mensen op hun gemak te stellen en het gevoel te geven dat zij begrepen worden; met andere woorden: goed rapport tot stand te brengen. Hetzelfde geldt voor het coachingproces.


      Misschien vindt u dit een ‘softe’ vaardigheid, maar het effect ervan kan van essentieel belang zijn. Probeer maar eens iemand er van te overtuigen dat hij kan profiteren van een minder confronterende omgang met een collega, terwijl uw gesprekspartner zich bij u niet op zijn gemak voelt en niets van uw ideeën wil weten; dan kunt u nog zo uw best doen, maar het loopt het allemaal op niets uit.


      Doordat het vermogen goed rapport te creëren en in stand te houden als een zachte vaardigheid wordt beschouwd, gaan velen er van uit dat je die van huis uit moet hebben meegekregen. Dat is tot op zekere hoogte ook zo. Ten slotte zou u in het leven niet zo ver zijn gekomen zonder uw vermogen sociale relaties aan te gaan en in stand te houden. Toch kennen we allemaal wel mensen die gewoon met bijna iedereen overweg kunnen, hoe moeilijk de situatie ook is. Een voormalige chef van mij was een echte charmeur. Hij vroeg zijn mensen vaak in het weekend over te werken, en kreeg het op een of andere manier altijd voor elkaar dat je dat ook zonder morren deed. Hij was geweldig gezelschap, want hij kon zijn mensen zich in het bedrijf echt thuis laten voelen.


      Mensen zijn inderdaad gezegend met diverse soorten sociale vaardigheden, met als een van de belangrijkste het vermogen tot goed rapport met anderen. Het is echter nuttig te bedenken dat als een bepaalde persoon ergens toe in staat is, een ander die vaardigheid ook kan aanleren. Als u dus weet uit welke elementen goed rapport is opgebouwd, volgt daaruit dat u kunt leren er beter gebruik van te maken.


      De kern van goed rapport is, dat mensen gesteld zijn op anderen die op hen lijken. Vanzelfsprekend, denkt u misschien, maar dit idee heeft in de loop der jaren veel interessant onderzoek opgeleverd. De psycholoog W.H. Sheldon ontdekte al in de jaren vijftig dat mensen in de regel een partner kiezen van wie lichaamsbouw, lengte en gewicht sterk leken op die van henzelf. Onderzoekers ontdekten ook dat wanneer zij mensen vroegen aan te geven in hoeverre zij zich in een gesprek met anderen op hun gemak voelden (ofwel goed rapport met anderen ervaarden), een aantal essentiële verbale en non-verbale aspecten met elkaar overeen kwam. De betrokkenen die zeiden zich zeer op hun gemak te voelen, kwamen wat hun lichaamshouding betrof sterk met elkaar overeen; hetzelfde gold voor de gebaren die zij maakten en het ritme waarin die plaatsvonden. Bij mensen die aangaven zich in een gesprek uiterst ongemakkelijk te voelen, werden de onderlinge verschillen groter en namen de overeenkomsten juist af.


      Het spiegelingsproces, in de nlp ook wel ‘matchen’ genoemd, verloopt onbewust en op een natuurlijke manier. Wij zijn sociale, interactieve dieren en dit vermogen tot wat ook wel ‘interactieve synchroniciteit’ wordt genoemd, is een aangeboren eigenschap die al bij de geboorte merkbaar wordt. Onderzoek uit begin jaren zestig van de afdeling ontwikkelingspsychologie van de universiteit van Boston wees uit, dat baby’s van soms slechts enkele uren oud al ritmisch reageerden op stembuigingen van volwassenen. Ook weten we dat pasgeborenen zich richten op locaties van menselijke stemmen, liever staren naar gezichten dan naar andere dingen, dat zij met hun ogen de hoofdbewegingen van anderen volgen, en bepaalde bewegingen van de gelaatsspieren imiteren.


      Wat gebeurt er wanneer het spiegelingsproces niet op een spontane, natuurlijke manier verloopt? De non-verbale boodschap die dan wordt uitgezonden luidt: ‘Op dit moment ben ik anders dan jij.’ Soms is dat misschien helemaal geen probleem en verandert het absoluut niets aan het resultaat van het gesprek. Andere keren vormt ze misschien de cruciale factor die bepaalt of een cliënt al dan niet bereid is naar u te luisteren danwel uw ideeën meteen afwijst.


      Matchen met de ander is dus de manier waarop wij aan anderen zowel overeenkomst als begrip overbrengen. ‘Maar’, hoor ik u al zeggen, ‘dit gaat gewoon vanzelf en daar heb ik dus eigenlijk geen greep op.’ Evenwel mis. Essentieel voor de ontwikkeling van een sterke vaardigheid in het opbouwen van goed rapport is, precies te weten elke verbale, non-verbale (gebaren en bewegingen) en paraverbale (intonatie, toonhoogte, tempo en dergelijke) elementen rapport bepalen, en die systematisch in uw gedrag te verwerken. Op die manier leert u welbewust en op een betrouwbare manier al vanaf het begin een coachingrelatie op te bouwen en die niet aan het toeval over te laten. Het is vast wel eens voorgekomen dat u na afloop van een gesprek werd bekropen door het onbevredigende gevoel dat het tussen u beiden gewoon niet klikte – dat rapport te wensen overliet en u daar niets tegen had ondernomen. U kunt er voor zorgen dat dit in het vervolg niet meer gebeurt. Beschouw het scheppen van goed rapport als een vaardigheid, en zoals bij alle vaardigheden baart oefening kunst.


      U kunt gelijke tred houden met wat u ziet of hoort. Op alle verbale en non-verbale signalen kunt u inspelen en deze spiegelen; met gebaren, bewegingen, ademhaling, intonatie, stemvolume en ritme, sleutelwoorden en zinnen. Hetzelfde kunt u doen met stemmingen, opinies en overtuigingen. Zoiets is heel gemakkelijk te doen. Zit u in een coachingsessie tegenover iemand, neem dan zodra het gesprek begint meteen dezelfde houding aan als hij. Daarna gaat u langzaamaan gelijk op met de opmerkelijkste aspecten van zijn non-verbale communicatie, bijvoorbeeld het tempo waarin uw gesprekspartner knikt of gaat verzitten; daarna komen de subtielere aspecten aan bod, zoals knipperen met de ogen of kleinere gebaren. Tegelijk past u volume, tempo en toonhoogte van uw stem aan, en spiegelt u sleutelwoorden en zinnen van de betrokkene.


      Matchen met de ander is niet alleen maar na-apen. Gaat daarin u al te opvallend en te star te werk, dan heeft men dat al snel in de gaten, waardoor het rapport eerder verslechtert dan verbetert. Spiegel ook geen gedragsaspecten zoals accent, nerveuze gebaren, stotteren en dergelijke. Ook kunt u maar beter niet gelijk opgaan met overdreven blijken van weerstand, zoals boos kijken, kwaad de vinger opheffen en dergelijke. Geloof mij maar; ik heb mij daar tijdens mijn eerste enthousiaste pogingen om mij deze vaardigheid eigen te maken een aantal malen aan bezondigd; het gewenste resultaat bleef uiteraard achterwege. Als het goed gebeurt, brengt u de boodschap over dat u met iemand anders een gemeenschappelijke ervaring deelt en dat u de ander accepteert en begrijpt. Dat is bepalend voor het ondefinieerbare gevoel dat het tussen u beiden ‘klikt’. Ook bekruipt u, doordat u soepel kunt inspelen op de signalen van de ander, niet zo snel gevoel dat u op weerstand stuit en krijgt het natuurlijke verloop van een goede coachingsessie zijn kans. Deze vaardigheid in het opbouwen van goed rapport ontwikkelt u niet voor, maar samen met de ander.


      Na spiegelen is ‘leading’ de volgende stap. Komt het eerstgenoemde neer op iets doen wat lijkt op hetgeen de ander doet, leading is iets anders: daarbij wordt gekeken of de ander reageert. Als uw belangrijkste doel simpelweg bestaat uit een plezierig gespreksklimaat, dan kunt u met spiegelen volstaan. Wilt u nieuwe ideeën aandragen of een andere denkwijze stimuleren, (en dat zult u als coach heel vaak doen), dan zult u leiding moeten geven. De volgorde is hier, spiegelen, steeds een beetje meer spiegelen, en daarna de leiding nemen. Leading is in dit geval niet meer dan zelf een beweging of gebaar maken, en goed kijken of de ander daarop reageert. Zo verander ik, na in het begin gedurende enkele minuten te hebben gespiegeld, bewust van zithouding. Als mijn gesprekspartner binnen enkele seconden daarna ook van houding verandert, is dit voor mij een redelijk betrouwbaar signaal dat wij een bepaald niveau van non-verbaal rapport hebben bereikt. Alvorens welke verbale suggestie dan ook te uiten, ga ik nogmaals na of we non-verbaal nog steeds op hetzelfde niveau zitten. Een complementaire reactie van de ander is voor mij het teken dat het moment daar is voor de aanbeveling waarover ik hem wil laten nadenken. De algemene regel is deze: reageert de ander niet op een non-verbale aanwijzing, match dan weer met hem totdat zich een andere kans voordoet om de leiding te nemen.
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      coach [Verandert enigszins van zithouding.] Frank, als ik je goed begrijp zeg je dat je te veel tijd kwijt bent aan geruzie met Martin over het leveringsschema voor de server-aanpassingen.


      cliënt [Verandert nu eveneens van zitpositie en neemt dezelfde houding aan.] Ja, dat klopt. Ik heb echt het gevoel dat ik geen kant uitkan. Hij is op dit hele terrein een ongelooflijke zak.


      coach [Ziet de non-verbale reactie en komt nu met een verbale suggestie.] Is het voor een oplossing hiervan misschien een idee, rechtstreeks naar zijn baas te stappen?


      cliënt [Knikt.] Ja, dat zou eigenlijk wel iets zijn. Het was eigenlijk nog niet bij mij opgekomen.
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      In dit voorbeeld zien we hoe de coach voordat hij met een aanbeveling komt, eerst de non-verbale rapport controleert, en daardoor de kans dat deze wordt overgenomen zo groot mogelijk maakt.


      Non-verbaal matchen is enorm belangrijk voor het opbouwen van goed rapport. De psycholoog Albert Merhabian verrichtte begin jaren zeventig uitgebreid onderzoek naar het effect van de verschillende onderdelen van onze communicatie. In een beroemd onderzoek ontdekte hij dat onze non-verbale communicatie een overweldigende invloed had op onze communicatie als geheel (55 procent), gevolgd door het effect van de paraverbale communicatie (38 procent), met als hekkensluiter dat van de woorden die we uitspreken (7 procent). Milton Erickson placht tot zijn leerlingen te zeggen: ‘Geloof de verbale inhoud pas als die door de non-verbale wordt bevestigd.’ De wijze waarop wij non-verbaal met elkaar communiceren en op elkaar reageren, zegt meer dan we ooit met woorden kunnen bereiken.


      Door op een effectieve manier te spiegelen, boeken we nog een ander voordeel, namelijk dat de aandacht wordt afgeleid van uzelf. Veel beginnende coaches letten sterk op hun wijze van zitten, handelen en praten. Als u zich er op concentreert met de ander te matchen, geeft u door zijn signalen te gebruiken om de noodzakelijke goede rapport op te bouwen, uzelf op een gemakkelijke manier iets te doen.


      Welbewust matching en leading toepassen lijkt, wanneer u er in de praktijk mee begint, aanvankelijk nogal onhandig. Als u het volhoudt, zult u tot uw genoegen merken dat het snel tot een tweede natuur wordt – en dat is het ook!


      Begin om uw vaardigheden goed rapport te ontwikkelen, met de volgende oefeningen.
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      1 Spiegelen van het stemgebruik is, omdat coaching nu eenmaal een kwestie van praten is, een goed begin. Stem de eerstvolgende keer tijdens een gesprek met een vriend of collega uw volume en spreektempo af op dat van uw gesprekspartner. Ook de telefoon is een geweldig medium voor zo’n oefening, omdat u zich daar zonder naar iemand te hoeven kijken en misschien te worden afgeleid, helemaal op dit aspect kunt concentreren.


      2 Kies van nu af aan in elk van uw coachingsessies, uit het permanente gedrag van de cliënt drie verschillende aspecten waarop u uw gedrag kunt afstemmen, bijvoorbeeld het tempo waarin hij knikt, zijn handgebaren en de bewegingen van zijn schouders. Pik er bij ieder bezoek van dezelfde cliënt drie andere dingen uit.


      3 Coacht u een groep, spiegel dan de non-verbale uitingen van de aanwezigen die niet rechtstreeks het woord tot u richten.


      4 Wanneer u zich eenmaal op uw gemak voelt en volledig vertrouwen hebt in uw vermogen door gelijke tred met de ander te houden al spiegelend goed rapport te creëren, dan kunt u beginnen aan ‘kruislings spiegelen’. Dit betekent dat u een bepaald aspect van iemands communicatie synchroniseert met een afwijkend onderdeel van uw eigen communicatie. Wanneer bijvoorbeeld uw cliënt, om iets te benadrukken, zijn hoofd opzij buigt, doet u niet hetzelfde maar spiegelt u die beweging door van zithouding te veranderen of uw benen over elkaar te slaan. Ook hier is het belangrijk dit in zijn natuurlijke context te zien – een geweldig voorbeeld van kruislings spiegelen is de wijze waarop mijn vrouw ritmisch meezingt met het handenklappen van onze dochter, om haar zodoende aan te moedigen nog meer te klappen. Kruislings spiegelen is juist zo’n krachtige techniek, omdat wij ons er veel minder sterk van bewust zijn.
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      4 | Denken en perceptie


      Niets is goed of slecht, alleen het denken maakt het zo.


      William Shakespeare, Hamlet


      Perceptie


      In hoeverre nemen wij de wereld waar zoals ze werkelijk is? Wij begrijpen de wereld via onze zintuigen, maar hoe accuraat zijn die eigenlijk? Al onze ervaringen van de wereld buiten onszelf en het begin van onze communicatie met anderen, wortelen in de informatie die wij via ons gezichtsvermogen, ons gehoor, onze tastzin, onze reuk en onze smaak ontvangen. Zonder ons er actief voor te hoeven inspannen halen we voortdurend informatie uit de buitenwereld binnen en gebruiken we onze hersenen om er betekenis aan te geven.


      Onze zintuigen zijn onze gidsen in de wereld. Ze bezorgen ons plezierige gevoelens, zoals bij de aanblik van een zonsondergang in de oceaan, de geur van verse lavendel en de zang van een vogel. Ze wijzen ons ook op gevaar: het geluid van een brekende tak buiten onze tent, of de hitte van het vuur als teken om daarbij vandaan te blijven. Zonder deze informatie zouden we niets over onze wereld kunnen vertellen. Het zijn echter onze psychologische reacties op stimuli, en niet de stimuli zelf, die ons een goed of een slecht gevoel geven. Je kunt de ene dag naar een schilderij kijken of een muziekstuk beluisteren en je daar ongelooflijk gelukkig bij voelen – en de dag erna van hetzelfde schilderij of muziekstuk depressief worden. De muziek of het schilderij zijn niet veranderd, dus moet er iets zijn dat wij zelf doen. Natuurlijk bestaat er buiten onszelf een werkelijkheid – de boom die in het bos vanzelf omvalt maakt inderdaad geluid; iets wat we met een taperecorder kunnen aantonen – maar de wijze waarop wij via onze perceptie de werkelijkheid manipuleren bepaalt voor een groot gedeelte de wijze waarop wij communiceren en elkaar begrijpen.


      Enkele van de eerste psychologische onderzoeken waren gericht op het verband tussen fysieke stimuli en de mentale ervaringen en het gedrag waartoe ze leidden, een terrein dat de psychofysica wordt genoemd. De kernvraag voor de psychofysicus was: ‘Wanneer en hoe wordt de externe werkelijkheid interne werkelijkheid?’ Het antwoord op deze vraag ligt besloten in de wijze waarop wij onze vijf zintuigen gebruiken.


      Onze zintuigen zetten de fysieke werkelijkheid op verschillende manieren om iets anders. Wij horen via stimulatie van drukgevoelige haartjes in het slakkenhuis van ons binnenoor. Wij zien uitsluitend dankzij de omzetting van lichtgolven via de staafjes en kegeltjes op ons netvlies. Druk, warmte en koude op de huid worden via de zenuwuiteinden in de huid omgezet in gevoel. In vloeistoffen opgeloste moleculen prikkelen de smaakpapillen op de tong om een smaakbelevenis te genereren, en dankzij de uiteinden van de reukzenuwen in het neusslijmvlies ervaren we geuren. Dat wil zeggen, wij halen ruwe gegevens binnen, en onze hersenen geven daar op een of andere manier betekenis aan.


      In onze hersenen spelen bij het uitzoeken van al deze informatie zich twee fundamentele verwerkingsprocessen af. Via het eerste, het ‘bottom-up’ proces, wordt informatie vanuit de omgeving verzameld en vervolgens geïnterpreteerd. Om u heenkijkend ziet u bijvoorbeeld een voornamelijk rechthoekige figuur met vier cirkels eronder, die u decodeert als een auto. Deze verwerking begint met algemene categorieën en gaat van daaruit door naar het meer specifieke – u ziet eerst de auto en merkt daarna dat het een Ford uit 1999 is.


      Wij doen ook aan ‘top-down’ verwerking. Dit betreft de wijze waarop onze ervaringen, dingen die wij vroeger geleerd hebben, onze culturele achtergrond en onze overtuigingen allemaal onze perceptie beïnvloeden. In dit geval vergelijken onze hersenen de huidige informatie met reeds eerder waargenomen en verwerkte informatie, om ons zodoende aan ervaring te helpen. De wijze waarop wij onze persoonlijke geschiedenissen en voorkeuren gebruiken, beïnvloedt en kleurt onze perceptie.


      Deze interactie tussen bottom-up en top-down verwerking levert iets zeer interessants op: onze werkelijkheid is nooit echt objectief. Wij construeren voortdurend een individuele werkelijkheid die aansluit bij onze veronderstellingen en verwachtingen.


      Representatiesystemen


      Hoe weet u dat u denkt? Die vraag is niet zo vreemd als ze misschien lijkt. In de meeste gevallen gooien we onze waarnemingsprocessen op één hoop en noemen dat dan ‘denken’. Maar denk nu bijvoorbeeld even na over wat u het afgelopen weekend deed en kijk dan naar het beeld dat u van die ervaringen hebt. Hebt u een mentaal visueel beeld van wat u dat weekend hebt gedaan? Vertelt u uzelf via een innerlijke stem wat u toen deed? Ervaart u een gedeelte van de gevoelens die u toen had? Alledrie? Een combinatie ervan? Doe nu hetzelfde met wat u het aanstaande weekend van plan bent. Let ook hier weer op de wijze waarop u die ervaring verbeeldt – dat wordt een combinatie van visuele beelden, geluiden en gevoelens. Normaliter besteden we niet zo veel aandacht aan de manier waarop wij denken, maar alleen aan wat wij denken.


      Wanneer u gaat opmerken hoe u denkt, komt u tot de ontdekking dat u om ervaringen te construeren uw zintuigen intern gaat gebruiken. In het bovenstaande voorbeeld over het denken aan het afgelopen weekend kreeg u misschien een visueel beeld van iets wat u deed, samen met een interne stem die de ervaring beschreef en een daarbij behorend lichamelijk gevoel. Of misschien alleen maar een paar beeldflitsen, een herinnering aan een gesprek of zomaar een gevoel zonder bijbehorende woorden of beelden. Deze innerlijke codeermechanismen van visie, geluid, gevoel, smaak en geur vormen binnen de nlp onze representatieprocessen:


      
        	Visueel (externe visuele indrukken en interne beelden)


        	Auditief (externe geluidsindrukken en intern gesprek)


        	Kinesthetisch (aanraking en interne gevoelens)


        	Smaakbeleving (proeven)


        	Reuk (geuren).

      


      Wij gebruiken al onze representatiesystemen, zij het niet in even sterke mate. De wijze waarop wij onze zintuigen gebruiken hangt af van wat wij doen. Via de koptelefoon luisterend naar muziek gebruik ik voornamelijk mijn gehoorzintuigen, en in de bioscoop is mijn visuele onderscheidingsvermogen actiever. Interessant is dat wij, wat wij ook denken, allemaal een voorkeur hebben voor het meest voorkomende gebruik van een of twee representatiesystemen.


      Sommigen kunnen gemakkelijk een levendig mentaal beeld creëren, terwijl dat anderen moeilijker valt. Ook kunnen sommigen in hun hoofd complete symfonieën construeren, terwijl de rest van ons het al moeilijk vinden zich een kiestoon van de telefoon voor de geest te halen. Ongeacht het voorkeurssysteem zal iemand daarbinnen een fijner onderscheid kunnen maken dan in zijn minder gebruikte systemen. Dit is de enige manier om mensen op sommige terreinen meer natuurtalent toe kennen dan anderen. Zo zal een deskundige parfumeur een veel sterker gedifferentieerd gevoel voor geuren hebben dan de meeste anderen, en is een wijnproever gezegend met zeer verfijnde reuk- en smaakzin. Een concertpianist heeft van nature een sterk ontwikkeld auditief systeem, gepaard gaande met een goed onderscheidend kinesthetisch vermogen.


      Ontdekken van representatiesystemen.


      Ontdekken hoe iemand zijn innerlijke beelden vormt, houdt in ontdekken hoe hij denkt en zijn ervaringen vorm geeft. Door naar iemand te kijken en te luisteren kunt u al snel exact ontdekken welk representatiesysteem hij op elk moment gebruikt.


      De eerste manier om te er achter te komen hoe iemand denkt, is te luisteren naar wat hij zegt. Wat valt u op in de volgende zinnen?


      
        	U hebt mij een helder idee gegeven van de manier waarop ik verder moet gaan, en ik zal daar graag eens wat beter naar kijken.


        	U hebt mij over een manier verteld die mij goed in de oren klinkt, en ik zou daar graag iets meer over horen.


        	U hebt mij een werkwijze aan de hand gedaan die solide aanvoelt, en ik zou daar graag wat meer gevoel voor ontwikkelen.

      


      De eerste zin bevat visueel beschrijvende woorden (helder, kijken), de tweede auditieve (klinkt, horen), en de derde kinesthetische (solide, aanvoelen). Toch wordt in alle drie zinnen dezelfde betekenis overgebracht. Onze taal is de sleutel tot ons representatiesysteem. Iemand die meer visueel denkt, gebruikt doorgaans meer visuele woordsoorten en zal tijdens het spreken en denken meer interne beelden en voorstellingen oproepen. Iemand die meer denkt met interne geluiden en gesprekken gebruikt in zijn spreken meer auditieve woordsoorten, en de kinesthetische denker meer gevoelswoorden.


      De zintuiglijk gebaseerde woorden die mensen gebruiken – bijwoorden, bijvoeglijke naamwoorden, werkwoorden en uitdrukkingen – worden predikaten genoemd. Wanneer iemand uit gewoonte één of meer typen predikaten gebruikt, is dat voor u een belangrijke aanwijzing voor het representatiesysteem van zijn voorkeur.


      De onderstaande tabel geeft u een idee van enkele van de verschillende predikaten. De lijst is niet volledig. Kunt u nog andere woorden of zinnen bedenken die daaraan kunnen worden toegevoegd?
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      U gebruikt de hele tijd door een combinatie van visuele, auditieve en kinesthetische predikaten. Sommige contexten brengen het gebruik van een bepaald type predikaten met zich mee: als men u bijvoorbeeld vraagt te beschrijven wat u op tv hebt gezien, gebruikt u hoogstwaarschijnlijk visuele predikaten. Maar hebt u de keuze, dan neigt u tot de predikaten uit het representatiesysteem van uw voorkeur.


      Het primaire representatiesysteem


      Naast een voorkeurssysteem voor beeldvorming bezitten wij voor ons bewuste denken ook nog een ‘primair’ systeem, namelijk de manier waarop wij iets voor het eerst in ons bewustzijn naar boven brengen. Uw primaire systeem kan al dan niet hetzelfde zijn als het voorkeurssysteem. Denk bijvoorbeeld eens aan de afgelopen vakantie. Wat kwam in uw herinnering het eerst naar boven? Een geluid, een beeld of een gevoel?


      Neem aan dat mijn voorkeurssysteem visueel is. Als iemand mij vraagt hoe de afgelopen vakantie was, krijg ik misschien als eerste contact met alle plezierige gevoelens daarover, en komen mij pas daarna de beelden voor ogen. Ik heb dus een kinesthetisch primair systeem, dat mij helpt toegang te krijgen tot mijn voornamelijk visuele wijze van denken.


      Primaire representatiesystemen kunnen variëren met de context. Zo kan ik, alvorens toegang te krijgen tot de gevoelens die samenhangen met een bijzonder stressvolle gebeurtenis, deze eerst oproepen via beelden en mij pas daarna geleidelijk aan overgeven aan de bijbehorende gevoelens.


      Oogbewegingen


      Wij maken anderen niet alleen via woordkeuze en uitdrukkingen deelgenoot van ons denken, maar gebruiken als aanwijzingen daarvoor ook lichaamstaal en oogbewegingen. Jarenlang neurowetenschappelijk onderzoek heeft uitgewezen dat diverse soorten verticale en horizontale oogbewegingen samenhangen met diverse delen van onze hersenen. Nlp heeft enkele van deze duidelijke verbanden aangetoond.


      Dit verband tussen oogbewegingen en gedachten werd al in 1890 voor het eerst verondersteld door de psycholoog William James. In zijn Principles of Psychology schreef hij:


      ‘Ik kan bijvoorbeeld niet in visuele termen denken zonder daarbij in mijn oogbollen een steeds wisselend samenspel van druk, convergentie, divergentie en accommodatie te ervaren … Voorzover ik kan merken zijn deze gevoelens het gevolg van feitelijke buitenwaartse en opwaartse bewegingen van mijn oogbollen.’ (1890, p. 195)


      In de jaren zeventig begonnen Bandler en Grinder onder hun studenten met systematisch onderzoek naar patronen in oogbewegingen. Robert Dilts ging aan het Langley Porter Neuro-psychiatric Institute in San Francisco verder met onderzoek naar de samenhang tussen oogbewegingen en bepaalde cognitieve en neurofysiologische processen. Gebruikmakend van elektrodes voor meting van zowel de oogbewegingen als de hersengolven van proefpersonen, kon Dilts een groot aantal van de tot dan toe bekende waarnemingen van Bandler en Grinder bevestigen. Deze en talrijke andere onderzoeken bevestigden een duidelijke correlatie tussen oogbewegingen en soorten gedachten.


      Als wij iets visualiseren draaien onze ogen in de regel naar boven. Herinneren wij ons een gebeurtenis het verleden, dan bewegen ze meestal naar links (visuele herinnering). Gaat het om een beeld uit onze fantasie, iets dat wij nooit in werkelijkheid hebben gezien, dan draaien ze naar rechts (visuele constructie). Bij herinnerde geluiden bewegen onze ogen zijwaarts (auditieve herinnering), en naar rechts bij geconstrueerde, bedachte geluiden (auditieve constructie) – bijvoorbeeld het geluid van een nijlpaard dat de Ouverture 1812 neuriet. Bij toegang tot kinesthetische gevoelens draaien onze ogen naar rechts beneden (kinesthetisch). Wanneer wij in onszelf praten, gaan onze ogen naar links (auditief digitaal).
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      Dit systeem geldt voor de meerderheid van de mensheid. Bij linkshandigen zijn links en rechts echter meestal omgekeerd. Dat wil zeggen, hun oogaanwijzingen zijn spiegelbeeldig aan die van de doorsnee rechtshandige. Zij kijken bij gevoelens in plaats van rechtsbeneden naar linksbeneden. Ook kijken zij bij visuele herinneringen naar rechtsboven in plaats van naar linksboven, enzovoort. Bij een zeer klein aantal mensen zijn hun oogbewegingen (bijvoorbeeld de auditieve) wel omgekeerd, maar de overige niet. Zelfs mensen die niet precies binnen dit schema passen, zullen binnen hun eigen patroon consistent blijven. Oogbewegingen kunnen klein en van voorbijgaande aard zijn, dus u moet er wel goed op letten.
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      Zoek voor onderzoek van het verband tussen oogbewegingen en denken een partner, vraag elkaar het volgende te doen en let daarbij op elkaars oogbewegingen. Schrijf op welke patronen u daarin waarneemt:


      1 Visueel herinnerd: Denk aan de kleur van uw woonkamer. Wat is het patroon van uw favoriete overhemd? Denk aan de laatste keer toe u iemand zag voetballen. Welke vijf personen zag u vanmorgen voor het eerst?


      2 Visuele constructie: Beeld u zich hoe u eruit ziet als u twee meter boven ons staat en u verandert in de skyline van een stad. Stel u de bovenste helft voor als een leeuw en de onderste helft als een fluorescerende roze giraf.


      3 Auditief herinnerd: Denk aan een van uw favoriete liedjes. Denk aan het geluid van neervallende regen. Hoe klinkt uw auto als u hem start?


      4 Auditief geconstrueerd: Denk aan het geluid van een basgitaar dat verandert in het geluid van een slechte wekker. Luister naar het geluid van een blaffende hond en tegelijk daarmee het geluid van een zingende vis.


      5 Auditief digitaal: Luister even naar het geluid van uw eigen innerlijke stem. Hoor nu de soort dingen die u het vaakst tegen uzelf zegt.


      6 Kinesthetisch: Denk nu terug aan het gevoel van natte wollen sokken aan uw voeten. Denk aan een warme steen in uw handen. Hoe voelt het strelen van een hond?
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      Andere signalen


      Naast taal en oogbewegingen als indicaties laten mensen ook via non-verbale en paraverbale aanwijzingen blijken wat zij denken. Hierbij letten wij op ademhalingspatronen, toonhoogte en spreeksnelheid, lichaamshouding en gebaren.


      Mensen die visueel denken spreken doorgaans snel, en vaak op hogere toon dan anderen. Zij maken handgebaren boven of op schouderniveau en hun ademhaling is oppervlakkig en hoog in de borst. Hun hoofd staat recht tussen de schouders en is vaak enigszins omhoog gericht.


      Auditieve denkers spreken doorgaans melodieuzer en hun gebaren vinden af halverwege de borst plaats. Zij hebben een diepe borstademhaling en hun hoofd is enigszins zijwaarts gebogen, alsof zij ergens naar luisteren.


      Mensen die in zichzelf praten houden vaak hun handen in ‘telefoneerhouding’ tegen het gezicht, alsof zij met een onzichtbare persoon aan het telefoneren zijn. Ook ziet u soms, terwijl zij wat er wordt gezegd stilzwijgend herhalend, hun lippen bewegen.


      Kinesthetische denkers hebben meestal een lage buikademhaling en spreken nogal langzaam; zij moeten hun woorden er letterlijk uit ‘voelen’ komen. Zij pauzeren vaak en veel van hun gebaren vinden plaats tegen het lichaam aan.


      Een andere manier om te zien welk type representatiesysteem iemands voorkeur heeft, is er gewoon naar te vragen. Wanneer u bijvoorbeeld iemand iets wilt aanbevelen, kunt u beginnen met de vraag ‘Hoe zal ik dit op u overbrengen?’, of ‘Zal ik het u vertellen, of wilt u het zelf aanvoelen?’ De meeste mensen kennen hun eigen processen voldoende om daar gemakkelijk op te kunnen antwoorden. Zij zullen u in de regel iets vragen in de geest van ‘Laat mij maar zien wat u bedoelt’, ‘Praat mij wat dit betreft maar even bij’, of ‘Laat mij het maar even zelf uitzoeken’ – daardoor aangevend wat hun voorkeurssysteem is. Zo eenvoudig kan het inderdaad zijn!


      Het nut van dit alles


      Vaststellen welk representatiesysteem iemand op een bepaald moment gebruikt is belangrijk om u als coach te helpen zien hoe de cliënt tegen de wereld aankijkt. Neem het volgende kenmerkende gesprek tussen een cliënt en een onervaren coach:


      cliënt Ik zie echt niet hoe wat u voorstelt de zaken voor mij kunnen verduidelijken. Helpt u mij even daar een beeld van te vormen.


      coach U moet het gewoon in de vingers krijgen om op een andere manier te werk te gaan. Hebt u dat gevoel eenmaal, dan gaan de zaken gewoon anders lopen. Voelt u aan wat ik daarmee wil zeggen?


      cliënt Dat geeft mij niet bepaald een helderder beeld! Ik zie echt niet waar u naar toe wilt.


      coach Het is toch zo eenvoudig. U moet er gewoon gevoel voor krijgen wanneer de zaken u boven het hoofd dreigen te groeien. U moet kunnen aanvoelen dat dit de moeite waard is.


      cliënt Sorry, maar het is voor mij zo helder als koffiedik!


      Hier laten zowel coach als cliënt heel verschillende dingen over zichzelf zien, maar geen van beiden is zich hiervan bewust. De cliënt communiceert visueel, maar de coach kinesthetisch. Ze brengen hun ervaringen onder in verschillende systemen. Wanneer dit gebeurt kunnen we letterlijk spreken van verschillende talen. Dan sluit de communicatie niet op elkaar aan, met als gevolg verlies van wederzijds begrip en beschadiging van goed rapport. De coach had er beter aan gedaan, zijn ideeën in visuele taal te presenteren. Wij kunnen immers allemaal indien nodig verschillende communicatievormen gebruiken. In dat geval was het gesprek misschien als volgt verlopen:


      cliënt Ik zie niet in hoe wat u voorstelt de zaken voor mij verduidelijken. Helpt u mij even daar een beeld van te vormen.


      coach U moet zich anders zien werken. Als u dat goed voor ogen hebt, ziet de toekomst er voor u veel helderder uit.


      cliënt Aha, dus als ik het mij allemaal veel beter voor ogen kan halen, helpt dat mij om meer mogelijkheden te zien?


      coach Ja, dat klopt. Zoals ze wel eens zeggen: zien is geloven.


      Het idee moet nu wel duidelijk zijn: wanneer u uw taalgebruik afstemt op iemands voorkeurswijze van denken, tilt u het wederzijdse begrip naar een veel hoger niveau. Hoe u iets zegt is veel belangrijker dan wat u zegt.


      Weet u niet zeker welk representatiesysteem iemand voornamelijk gebruikt en wilt u dat niet rechtstreeks vragen, begin dan met een verkennende benadering. U zou bijvoorbeeld kunnen beginnen met de cliënt te vragen of uw suggestie ‘er goed uitziet’, of ‘Ziet u zichzelf dat doen?’. Krijgt u daarop een enthousiaste reactie, dan kunt u er tamelijk zeker van zijn dat het gesprek goed verloopt. Misschien krijgt u echter alleen maar een schouderophalen als antwoord of zoiets als ‘Geen idee’. In dat geval kunt u vragen ‘Wel, hoe klinkt deze suggestie?’ Levert dat niets op, dan zou u ten slotte kunnen vragen ‘Is dit misschien iets waar u voor voelt?’ Mensen reageren op een wijze die bij hun ervaring van het moment past.


      Een andere aanpak is, te vragen ‘Kunt u iets noemen dat echt belangrijk voor u is? Denkt u daar dan nu even aan.’ De positie van iemands ogen tijdens de beantwoording van de vraag zegt u waarschijnlijk heel veel over zijn favoriete representatiesysteem.


      Leading in het denken


      Tijdens onze eerdere bespreking van de verstandhouding keken wij naar het proces van leading. Leading kan ook plaatsvinden via iemands representatiesystemen. Hebt u iemands representatiesystemen eenmaal juist vastgesteld en gespiegeld, dan kunt u beginnen aan wat bekend staat als perceptuele overlapping. Dit betekent dat u begint met dezelfde predikaten en hetzelfde taalgebruik als dat van uw gesprekspartner, en daarna overschakelt op taal uit andere representatiesystemen. Daardoor verruimt u zijn ervaringen. Doordat wij altijd een voorkeurssysteem hebben, bevinden de overige representatiewijzen zich buiten onze bewuste ervaring. Wanneer wij die in het gesprek meenemen, breidt het denken van de cliënt zich letterlijk uit en neemt daardoor ook zijn scala van mogelijke ervaringen toe.
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      cliënt Ik zie niet in wat ik hier eigenlijk doe.


      coach Wel, het is niet helemaal helder hè?


      cliënt Nee. Ik probeer op een of andere manier te zien wat ik volgend jaar echt wil doen.


      coach Oké, dus als u helder voor ogen staat hoe uw volgende carrièrekeuze eruit zou zien, kreeg u een betere kijk op de zaak.


      cliënt Ja, dat zou het voor mij gemakkelijker maken om te beslissen. Dat wil zeggen, als ik mijn keuzemogelijkheden voor ogen had.


      coach Goed, laten we eens kijken. Het lijkt mij dat u, wanneer u deze keuzemogelijkheden naast u legt, u daarin een duidelijk patroon kunt zien. Hebt u uzelf al eens de vraag gesteld welke keuze u het best in de oren klinkt?


      cliënt Nog niet, maar nu u het er over hebt …


      coach Ja, neem er een minuutje de tijd voor en laat de opties die u daar ziet eens tot u doorklinken. Welke daarvan voelt aan als een goed begin?


      cliënt Hmm, daar ben ik nog niet helemaal zeker van, maar het is iets waar ik zeker over kan nadenken.


      coach Voelt het goed om een nieuwe keuze te overwegen?


      cliënt Ja, dat doet het zeker.
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      Hier begint de cliënt vanuit een primair, visueel systeem. Nadat de coach een beetje gelijk met hem is opgegaan komt hij nu met andere soorten predikaten die de cliënt helpen een en ander via een minder gebruikte denkwijze te overwegen. Dit is vaak een belangrijke maatregel om een cliënt te helpen anders naar de dingen te kijken. Het is een werkvoorbeeld van de uitspraak ‘Als wat jij doet niet werkt, doe dan iets anders. Doe in elk geval iets anders!’ Om problemen te kunnen oplossen moeten we letterlijk anders gaan denken. De eerste maatregel om dit te bereiken kan simpelweg zijn een cliënt te helpen denkwijzen te gebruiken waar hij aanvankelijk niet aan had gedacht.


      Sommige coaches denken ten onrechte dat als niet meteen op hun ideeën of aanbevelingen wordt gereageerd, de cliënt daarmee blijk geeft van ‘weerstand’. Dat is vaak niet helemaal het geval. Hier is eerder sprake van blokkering van de communicatie door onjuiste afstemming van de coach op de cliënt. Nogmaals: de betekenis van uw communicatie schuilt in de reactie die u krijgt. Wanneer u flexibel genoeg bent om uw wijze van communiceren af te stemmen op die van de cliënt, sorteert u bij meer cliënten ook meer effect. Dat maakt het coachingproces veel productiever.


      Submodaliteiten


      Opsplitsing van het denken in representatiesystemen is het eerste beschrijvingsniveau dat wij kunnen gebruiken. Wij kunnen elk representatiesysteem op een nauwkeuriger definitieniveau brengen door een beschrijving van de eigenschappen die onze gedachten helpen vormen.


      Denk nu bij wijze van voorbeeld aan een plezierige herinnering. Ziet u voor uw geestesoog nu een filmpje of een foto? In kleur of in zwart-wit? Tweedimensionaal of in 3d? Kijkt u naar die herinnering alsof u er deel van uitmaakt en op die plaats bent (geassocieerd) of kijkt u in die scène naar uzelf (gedissocieerd)?


      Let ook op de geluiden die bij deze herinnering horen. Zijn die zachtjes of juist hard? Komen ze vanuit een bepaalde richting? Is het volume constant of varieert het?


      Besteed ook aandacht aan de gevoelens en belevingen die met deze ervaring gepaard gaan. Waar bespeurt u ze in uw lichaam? Wat voelt u precies? Druk? Hitte of koude? Vibraties?


      Deze vormen van onderscheid staan binnen de nlp bekend als submodaliteiten. Onze representatiesystemen – visueel, auditief en kinesthetisch – zijn de hoofdmodaliteiten, en submodaliteiten zijn in al deze kanalen de details. Het zijn de bouwstenen voor onze gedachten.


      Hieronder volgt een lijst met daarin enkele van de meest voorkomende soorten onderscheid die wij tussen de submodaliteiten maken. Voeg er gerust nog enkele andere aan toe die u zelf hebt ontdekt.


      Visueel


      Kleur of zwart-wit


      Locatie (bijvoorbeeld omhoog, omlaag, links, rechts, midden)


      Twee- of driedimensionaal


      Aantal (één beeld of meer beelden)


      Film of foto


      Vorm (vierkant of rechthoekig beeld)


      Snelheid (van de film)


      Horizontaal of gekanteld


      Helderheid


      Contrast


      Scherpte


      Afmeting


      Afstand van het eigen beeld


      Auditief


      Mono of stereo


      Aantal geluiden


      Volume


      Toonhoogte


      Timbre


      Afstand tot de geluidsbron


      Duur


      Plaats


      Snelheid


      Helderheid


      Kinesthetisch


      Plaats


      Druk


      Intensiteit


      Structuur


      Omvang


      Gewicht


      Temperatuur


      Duur


      Vorm


      Diepte


      Dit zijn enkele van de kenmerkende soorten onderscheid die mensen maken. Sommige submodaliteiten kunnen digitaal zijn, dat wil zeggen dat ze alleen verschil kunnen maken tussen wel of niet. Je kunt een herinnering zien door met je eigen ogen naar dingen te kijken, of door vanaf een afstand naar je zelf te kijken. Daar zit geen andere mogelijkheid tussen. Andere zienswijzen variëren langs een continuüm – die hebben een analoog karakter. Voorbeelden hiervan zijn volume (van zacht tot hard) en afstand (van dichtbij tot ver weg).


      Wij kunnen simpelweg niet denken zonder submodaliteiten. Ze vormen de fundamenten van ons denken, maar wij zijn ons pas van ze bewust als we onze aandacht richten op de structuur van onze mentale ervaringen.


      Het interessantste aan submodaliteiten is wat er gebeurt als je ze verandert. Probeer dit maar eens: denk nu aan die plezierige herinnering waar u eerder aan dacht, en denk nog eens terug aan de wijze waarop u die zag. Was het een film, maar er dan nu een foto van. Dat lijkt een raar verzoek, maar u kunt er gemakkelijk aan voldoen. En als het een foto was, verander die dan in een snel genomen kiekje. Let er op hoe dat het effect van die herinnering kan veranderen. Misschien wordt ze intenser, of juist minder intens. Wij reageren allemaal op geheel eigen wijze op sommige veranderingen van submodaliteiten, waardoor het belangrijk is die langs experimentele weg grondig te onderzoeken. Herstel nu weer de oorspronkelijke toestand. Speel met de plaats van het beeld voor uw geestesoog: haal het dichterbij of verschuif het naar achteren. Vergroot het. Maak het nu kleiner. Welk effect heeft dat? U kunt het terugzetten naar de oorspronkelijke toestand, of u kunt het in de nieuwe versie opslaan – de keuze is aan u. Maak het beeld helderder of donkerder. Wat brengt dat voor veranderingen teweeg? Welke manier lijkt u beter?


      Bepaalde submodaliteiten kunnen worden veranderd zonder dat het effect daardoor merkbaar wordt gewijzigd, maar andere kunnen onze ervaring radicaal veranderen. Zo reageren de meeste mensen sterk op verandering van een geassocieerde ervaring (kijken met de eigen ogen) in een gedissocieerde versie (alsof je naar jezelf in een afbeelding kijkt). Doe dat eens met uw plezierige herinnering – ik durf te wedden dat dit effect heeft. Typisch geassocieerde herinneringen geven ons een betere toegang tot onze gevoelens, omdat wij in onze geest die herinnering veel intensiever beleven. Wanneer wij dissociëren en het is alsof wij naar onszelf kijken, levert dat een neutralere, meer waarnemende geestestoestand op: wij zien onszelf ‘daar ergens staan’.


      Trek nu, alvorens verder te lezen, enige tijd uit om te experimenteren met verandering van enkele andere verschillen in submodaliteit binnen het visuele systeem. Doe hetzelfde met de auditieve en kinesthetische onderdelen van uw herinnering. Bedenk hierbij dat u die herinnering net zoveel kunt wijzigen als u kunt, dus als u een verandering treft die u bevalt, mag u het daarbij houden. Zo gemakkelijk is het inderdaad.


      Velen die ik heb gecoacht hadden een kritische innerlijke stem die het hen behoorlijk moeilijk maakte. Dat lijkt in het denken van veel mensen algemeen voor te komen. De standaardreactie van mensen lijkt te bestaan uit pogingen om die innerlijke criticus te negeren. Dat heeft maar zelden succes. Hebt u zelf last van zo’n innerlijke criticus, speel dan met deze veranderingen en kijk wat er gebeurt:


      Begin met naar die bekende innerlijke stem luisteren. Versnel die nu zo sterk dat u nog maar nauwelijks kunt bijhouden wat er wordt gezegd. Of vertraag die stem zo sterk dat ze vrijwel onherkenbaar wordt. Geeft u dat een ander gevoel? Hoe zou het klinken als u in plaats van die gebruikelijke innerlijke criticus te maken kreeg met Donald Duck, die met zijn kwaakstemmetje dezelfde dingen tegen u zei? En wat als u op de achtergrond een Duitse hoempa-kapel liet spelen? Kunt u het dan nog net zo serieus nemen?


      Deze veranderingen zijn, wanneer ze effect hebben, allerminst triviaal. Ze veranderen onze manier van denken. Belangrijker nog: ze veranderen onze reacties op gebeurtenissen waar wij geen greep op denken te hebben. Veranderingen van submodaliteiten bewijzen dat wij niet de slaaf van ons verleden hoeven te zijn; de wijze waarop wij denken, kan veel meer invloed hebben dan wij feitelijk menen. Er gebeuren inderdaad kwalijke dingen, maar elke macht die ze over ons uitoefenen ontlenen ze meer aan de wijze waarop wij erover denken dan aan wat er feitelijk gebeurde. Het is al erg genoeg dat u ooit een beroerde periode hebt doorgemaakt, maar als u het niet wilt, hoeft u die niet keer op keer opnieuw te mee te maken.


      Het gebruik van submodaliteiten


      Tijdens het coachen kan verandering van submodaliteiten de cliënt helpen te kiezen uit meer manieren om over bepaalde zaken te denken en ook meer greep op zijn denkwijzen te krijgen. Veel van de bovenstaande aanbevelingen kunnen tijdens het coachinggesprek worden ingebouwd. Noem als voorbeeld de onderstaande weergave van zo’n gesprek:


      cliënt Ik blijf mezelf maar op mijn kop geven over mijn reactie op Sylvia tijdens de laatste managementvergadering.


      coach Hoe doet u dat, ik bedoel uzelf op uw kop geven?


      cliënt Ik blijf mezelf maar voorhouden dat ik niet zo agressief op haar ideeën had moeten reageren. Stom van me, ik weet het.


      coach U zegt tegen uzelf dat u zich niet zo agressief had moeten opstellen. Hoe doet u dat?


      cliënt Wat bedoelt u daarmee? Ik doe het gewoon!


      coach Wat hoort u precies als u, zoals u het uitdrukt, uzelf op uw kop geeft?


      cliënt [Kijkt alsof hij met de vraag geen raad weet.] Nou, ik hoor eigenlijk niets; ik denk het gewoon.


      coach Dat weet ik. Daar probeer ik nu juist achter te komen – hoe u dat denkt. U denkt het, en wat zegt u dan tegen uzelf?


      cliënt Dan zeg ik tegen mezelf: ‘Peter, je had niet zo’n stomme oen moeten zijn.’


      coach Oké, daar ging het mij om. En waar hoort u dat?


      cliënt Waar? Wat bedoelt u met ‘waar’? Ik hoor het in mijn hoofd. Waar zou ik het anders moeten horen?


      coach Dat weet ik nog niet zeker, maar in uw hoofd klinkt goed. Haak bij wat ik nu ga vragen niet meteen af, omdat het misschien wat vreemd aandoet; ik weet zeker dat u er op kunt antwoorden. Klinkt die innerlijke stem in uw hoofd alsof ze vanuit een bepaalde plaats in uw hoofd komt? Ik bedoel vanuit de voorkant, de achterkant, een van de zijkanten of van bovenuit? Waar precies?


      cliënt Nou, daar heb nog nooit zo opgelet, maar nu u het vraagt zou ik zeggen: de voorkant.


      coach Goed, vanuit de voorkant dus. Kunt u mij vertellen of die stem harder of zachter klinkt dan uw normale spreekstem?


      cliënt Harder. [Denkt geconcentreerd na.] Ja, harder.


      coach Harder. Goed. Kunnen we dus vaststellen dat u in het voorste gedeelte van uw hoofd een stem hoort die harder klinkt dan uw normale spreekstem?


      cliënt Ja.


      coach Kunt u op een schaal van 1 tot en met 5, waarbij 1 erg slecht is en 5 erg goed, aangeven hoe u zich voelt als u nu naar die stem luistert?


      cliënt Ik denk 2. Als ik naar mezelf luister, voel ik me knap waardeloos.


      coach Oké. Doet u nu eens het volgende. Luister naar die stem zoals u dat gewoonlijk doet, maar verander de plaats waar ze vandaan komt. Dat gaat gemakkelijk en is niet zo raar als het lijkt. Laat die stem nu eens niet komen vanuit de voorkant, maar vanuit de achterkant van uw hoofd. Wat verandert er daardoor?


      cliënt [Denkt eventjes na.] Hm, dat maakt weinig uit. Ik voel me nog steeds waardeloos.


      coach Geen probleem; we zijn gewoon een beetje gaan experimenteren. Alles even latend zoals het was, vraag ik u nu die stem vanuit uw hoofd te verplaatsen naar een hoek van de kamer. Dat kunt u toch wel gemakkelijk doen?


      cliënt Ja, dat lukt me wel. Hé, dat is gek. Van daaruit lijkt het mij niet zo veel te doen.


      coach Geen 2 meer, hè?


      cliënt Absoluut. Iets van 3,5 zou ik nu zeggen.


      coach 3,5. Nou zeg! Kunnen we het daar niet beter bij laten?


      cliënt Gaat het zo gemakkelijk?


      coach Het zijn uw eigen hersenen, hoor. Misschien hebt u wat dit betreft meer keuzes dan u dacht, of niet?


      Bovenstaande kenmerkende dialoog illustreert hoe u door verandering van submodaliteit op eenvoudige wijze kunt ingrijpen. Wanneer de verstandhouding goed is en u bereid bent het effect van dit type verandering te experimenteren, zult u merken dat u anderen daardoor op een geweldige manier meer greep kunt geven op de wijze waarop zij tegen bepaalde zaken aankijken.


      De swish


      Een van de krachtigste nlp-interventies wat de submodaliteiten betreft is swish. Het brengt op generatieve wijze verandering in ongewenste vormen van gedrag. Het helpt niet alleen ze uit te bannen, maar biedt in meer algemene zin de cliënt op een veel positievere manier ook een richting waarin hij zich verder kan ontwikkelen. Het is een uitstekende interventievorm wanneer u te maken hebt met een cliënt die alleen wil stoppen met een bepaald soort gedrag, bijvoorbeeld angstig worden tijdens een vergadering, zaken voor zich uitschuiven of te confronterend optreden. De diverse fasen waarin dit patroon zich ontrolt zijn hieronder aangegeven, gevolgd door de weergave van een coachingsessie ter illustratie. Gebruik van verschillende visuele submodaliteiten is het gemakkelijkst aan te leren, maar auditieve en kinesthetische versies zijn eveneens mogelijk. Gebruik het om de onmiddellijke voordelen ervan te ervaren, alvorens het op een cliënt toe te passen, eerst bij uzelf.


      Swish: overzicht


      1 Kies een bepaald soort gedrag dat u wilt veranderen of neem een situatie waarin u vindingrijker wilt worden, zoals onderhandelen met een bepaalde persoon.


      2 Welke specifieke signalen laten u weten wanneer het moment voor dit gedrag of dit probleem daar is? Er zijn altijd bepaalde, duidelijk herkenbare signalen die een reactie uitlokken. Die kunnen intern zijn (mentale beelden) of extern, zoals een bepaalde uitdrukking op iemands gezicht, of de deur van het vergaderlokaal zien en meteen nerveus worden. Misschien moet u goed nadenken om die signalen te herkennen, maar ze zijn er wel degelijk. Bent u er achter gekomen wat het signaal is, schilder het dan voor uw geestesoog precies zoals u het ziet.


      3 Experimenteer net zo lang met verandering van de submodaliteiten van het signaalbeeld, totdat u er twee hebt gevonden die uw reactie erop veranderen. De meeste mensen lukt dat goed met grootte en helderheid – een beeld groter en helderder maken leidt meestal tot een merkbaar sterkere emotionele reactie. Ook plaats of contrast kunnen echter hierin een rol spelen. Welke submodaliteiten u ook kiest, zorg er wel voor dat ze analoog zijn, dus over een breed gebied kunnen variëren (van nauwelijks zichtbaar tot zeer helder, van klein tot groot, enzovoort). Zet het proces nu stop en denk enkele seconden aan iets anders – het beeld van 49 paarse olifanten met een punkkapsel werkt vrijwel altijd.


      4 Bedenk nu hoe u ervoor zou staan als u dit probleem al volledig had opgelost. Construeer een echt aantrekkelijk, overtuigend beeld van uzelf zoals u er dan uit zou zien. Dit beeld moet worden verzelfstandigd en tevens sterk gegeneraliseerd, zodat het niet gebonden is aan een bepaalde context. Neem er de tijd voor om het zo goed mogelijk te maken en controleer voortdurend of het echt de ‘u’ is die u wilt zijn’. Vindt u dat u een sterk beeld van uzelf hebt gekregen, las dan weer een paar seconden onderbreking in.


      5 Terwille van de beschrijving neem ik hier aan dat grootte en helderheid de twee cruciale submodaliteiten zijn. Neem het signaalbeeld van fase 2 en maak het voor uw geestesoog groot en helder. Plaats in het midden hiervan een klein, heel donker beeld van ‘de nieuwe u’ zoals u die in fase 4 hebt geconstrueerd. Maak het grote, heldere beeld nu heel klein en donker, en maak het zelfbeeld groot en helder. Doe dit zeer snel en uitsluitend in die volgorde. Herhaal dat vijfmaal en maak uw mentale ‘beeldscherm’ steeds kort even leeg. Las ook nu weer een onderbreking in.


      6 Denk nu aan het oorspronkelijke signaal dat u in fase 2 hebt ontdekt. Als de verwisseling goed heeft gewerkt zult u merken dat u als vanzelf denkt aan het nieuwe, rijkere beeld dat u van uzelf hebt gecreëerd. Dat moet in toekomstige situaties automatisch gebeuren. Onze hersenen werken snel en deze soorten verandering vinden vrijwel onmiddellijk plaats.


      Swish: gespreksweergave


      cliënt Ik wil niet meer zo gespannen zijn als ik te maken heb met die idioot Gerard van marketing. Hij snapt absoluut niet wat wij in feite kunnen leveren en wanneer we dat kunnen. Telkens als ik met hem aan de slag moet, erger ik me kapot.


      coach Hij is niet hier, dus hem kunnen we niet veranderen. Wat denkt u dus van een manier om u in zulke situaties beter te voelen? Hoe kijkt u daar tegenaan?


      cliënt Wat mij betreft prima. Hoe doe ik dat? Telkens als ik aan die zak denk, zou ik hem het liefst met zijn eigen designdas aan de kapstok opknopen.


      coach Hij maakt u kennelijk behoorlijk razend. U zei zojuist dat u hem eigenlijk zou willen opknopen. Hoe komt u zo ver?


      cliënt Uh?


      coach Wat denkt u eigenlijk precies als u zich zo opwindt? Wat ziet u in uw geest wanneer u hieraan denkt?


      cliënt Dan krijg ik het beeld van zijn zevenmijlslaarzenkop voor ogen, en dan voel ik me gewoon geërgerd.


      coach Het is heel goed dat u dat weet. Als u zichzelf door denken een beroerd gevoel kunt bezorgen, weet ik wel zeker dat u zich op dezelfde manier ook een goed gevoel kunt geven. Vertelt u eens, wat ziet u voor ogen als u op dit moment aan Gerard denkt, en waar bevindt dat beeld zich?


      cliënt Waar dat is? Dan zit hij in mijn kantoor, zoals gewoonlijk te doen alsof hij intelligent is.


      coach Ik bedoelde eigenlijk iets anders. Waar bevindt het zich in uw mentale ruimte? [Wijst verschillende plaatsen aan] Voor u? Naast u? Boven u? Waar? Begrijpt u wat ik bedoel?


      cliënt O, nu snap ik het. Voor me. Die grote kop van hem.


      coach Goed. Ik vraag u nu dat beeld voor ogen te houden, maar het nu veel en veel groter te maken. Geeft dat een ander gevoel?


      cliënt Bah, dat is afschuwelijk. Invasie door marketingidioot Gerard. Waarom zou ik dat in godsnaam willen?


      coach Dat wilt u ook niet! We proberen alleen maar te achterhalen op welke manier deze gedachten een ander effect op u kunnen hebben. Maak het beeld nu weer zoals het was. En nu, wat gebeurt er als dat denkbeeld helderder maakt?


      cliënt Dan is het net zo afzichtelijk. Helderheid past helemaal niet bij die vent!


      coach Doe nog even met mij mee, want er zit systeem in de gekke dingen die ik doe. Het is wel duidelijk dat groter en helderder maken effect heeft. We laten het nu maar eventjes liggen, en vertel mij intussen hoe u uzelf zou zien als die hele Gerard volslagen onbelangrijk was. Met andere woorden, hoe zou u er uitzien als u iemand was die zulke situaties volkomen op zijn gemak zou aanpakken. En dan bedoel ik al dergelijke situaties, niet alleen Gerard. Hoe ziet het er dan uit?


      cliënt Ik begrijp niet helemaal wat u bedoelt. Bedoelt u dat ik mij een soort ideale ik moet voorstellen die met al dat soort dingen overweg kan? Wat moet ik daarmee?


      coach Dat is precies wat ik bedoel. Het gaat erom, dat u zich alleen door aan Gerard te denken pisnijdig wordt, dus waarom zou u dan niet kunnen leren een beetje constructiever te denken?


      cliënt Oké, maar ik blijf het raar vinden.


      coach Raar is goed. Raar helpt. Denken over Gerard zoals u dat deed hielp niet. Dat bezorgde u juist een beroerd gevoel. Dus laten we dat nu allemaal achterwege, en in plaats daarvan maken we nu dat beeld van die ‘nieuwe u’.


      cliënt Ik snap het. [Denkt geconcentreerd na.] Ik zie een nogal forse, goed uitziende vent die zich niet druk maakt over zaken die niet echt belangrijk zijn.


      coach Tot zover goed. Ik durf met u te wedden dat u zich heel anders gaat voelen als u dat beeld groter en helderder kunt maken.


      cliënt [Denkt na.] Ja, als ik mij iets groter en helderder kan voorstellen, wordt het ook krachtiger. Hoe komt dat?


      coach Het korte antwoord: uw hersenen. Het lange antwoord is een verhaal over de wijze waarop uw hersenen bepaalde ervaringen coderen, maar daar kunnen we het later nog over hebben. Het dringendste lijkt mij nu, u te helpen dat hele Gerard-gedoe tot een oplossing te brengen. Oké?


      cliënt Goed.


      coach Mooi. Kijk dan nu eens goed naar die ‘nieuwe u’. Ziet die er inderdaad uit zoals u zou willen zijn? Denk daar eens een paar minuten kritisch over na. Weet u zeker dat die, wanneer u uzelf zo ziet, voor honderd procent de ‘u’ is waar u mee kunt leven? Dat is belangrijk, dus denk daar goed over na.


      cliënt [Denkt een paar minuten na.] Ja, dat ziet er goed uit.


      coach Geweldig. Ik ga u nu vragen dingen te doen die uw brein sneller kan doen als u bewust kunt denken, hoe vreemd dat ook mag klinken – en het klinkt inderdaad vreemd. [Cliënt knikt instemmend.] Denk nu aan dat eerste beeld van dat grote hoofd van Gerard voor u; in het midden daarvan plaatst u nu een minuscule, verkleinde weergave van die nieuwe ‘u’. Bent u zover?


      cliënt Ja, ik heb het.


      coach Krimp dan nu uiterst snel dat eerste, akelige beeld in, en blaas tegelijkertijd op diezelfde plaats het kleine, gecomprimeerde beeld eveneens supersnel heel groot op. Doe dat nu snel, en knik wanneer u daarmee klaar bent, Oké?


      cliënt Oké, klaar. [Knikt]


      coach Goed. Doe dat nu heel snel vijfmaal achter elkaar. Wis voordat u de verandering aanbrengt telkens uw mentale scherm. Duidelijk allemaal?


      cliënt Ja. [Concentreert zich enkele ogenblikken en knikt dan.] Oké, klaar.


      coach Mooi. Dan gaan we nu even kijken of het gelukt is. Denk aan de eerstvolgende keer dat u dat grote hoofd van Gerard zult zien. Wat gebeurde er?


      cliënt Dat is vreemd; ik kan dat beeld niet vasthouden, want dan denk ik meteen aan mijn nieuwe ‘ik’. [Pauzeert.] Dat is eigenlijk raar, maar het geeft me een veel beter gevoel. Het lijkt nu niet meer zo’n geweldig probleem.


      coach Kunnen we dan afspreken dat u in de toekomst echt zo gaat denken?


      cliënt Nou en of!


      coach Dan ziet het er naar uit dat u een nuttige verandering hebt ondergaan.


      Interventies met submodaliteiten doen, wanneer u daar bij het coachen nog niet eerder over hebt gedacht, misschien vreemd aan. Ik hoop echter dat u aan de bovenstaande weergave hebt kunnen zien hoe zulke interventies gemakkelijk in het normale gesprek kunnen worden ingepast. Wanneer de cliënt eenmaal merkt hoe eenvoudig en effectief deze manier van veranderen werkt, is het werken ermee geen probleem. Help uw cliënten hun eigen hersenen aan het werk te zetten!

    

  


  
    
      5 | Verankering


      Ze zeggen wel dat dingen veranderen met de tijd, maar in werkelijkheid moet je ze zelf veranderen.


      Andy Warhol


      Verankering is een nlp-term voor een vorm van associatief leren. Het doet op het eerste gezicht sterk denken aan de klassieke conditionering volgens Pavlov. Ivan Pavlov ontdekte dat hij, door een hond eerst het geluid van een bel te laten associëren met het krijgen van voedsel, naderhand alleen maar de bel hoefde te luiden om het dier te laten kwijlen, ook al bleef het voedsel achterwege. Dit model van stimulus-respons leren heeft in de loop der jaren enorme invloed gehad op de leertheorie. In de wereld buiten de laboratoriumopstelling zit leren helemaal niet zo simpel in elkaar; daar oefenen nog veel meer factoren, zoals motivatie, intelligentie en stemming, er invloed op uit. nlp laat zien dat de werking van enkele zeer krachtige leerinstrumenten in heel eenvoudige, duidelijke bewoordingen kan worden verklaard.


      In nlp omvat meer conditionering koppelingen en verbanden tussen andere ervaringsaspecten dan uitsluitend omgevingsstimuli en gedragsmatige reacties. Een verankering is elke stimulus – een visuele waarneming, een geluid, een geur, een aanrakingssensatie, een smaakindruk of een of andere combinatie daarvan – die een consistente reactie oproept. De verankering is een krachtig model voor onze manier van leren en veranderen, en we treffen overal koppelingen aan. Op cultureel niveau koppelen mensen misschien hun nationale vlag of hun volkslied aan bepaalde gevoelens van trots. De religieuze symboliek is vol beelden en voorstellingen, bedacht om diverse geestestoestanden van eerbied of meditatie teweeg te brengen. Wij stoppen voor rood en rijden door bij groen. Op een persoonlijk niveau kan het zien van een glimlach op het gezicht van uw geliefde alle mogelijke gevoelens en belevingen veroorzaken. Of u voelt zich bij het horen van een specifiek muziekstuk of het ruiken van een bepaalde geur overweldigd door herinneringen. We bewaren foto’s en souvenirs van vakanties en reizen om ons die ervaringen beter te herinneren, en op die manier onze geest met die episodes te verbinden.


      Verankering is een waardevolle coachingvaardigheid. Ze maakt het u mogelijk doelbewust bewustzijnstoestanden op te roepen en te stabiliseren, die belangrijk zijn voor de coachingdoelstellingen van de cliënt. De totstandbrenging van een verankering omvat in wezen twee gelijktijdige ervaringen. U vraagt bijvoorbeeld iemand terug te denken aan een periode waarin hij veel zelfvertrouwen bezat, en terwijl hij dat doet tikt u hem op zijn onderarm. Als u dit een- of tweemaal herhaalt, raakt het tikje op de onderarm verbonden met het gevoel van zelfvertrouwen. Uiteindelijk zal bij voldoende herhaling dat tikje de betrokkene automatisch herinneren aan zijn zelfvertrouwen.


      Als u dat goed wilt doen, moet u scherp letten op de reacties van de cliënt. Verandering van emotionele toestand of denkwijzen gaat gepaard met een aantal non-verbale signalen. Enkele van de duidelijkste zijn: verandering van huidskleur, intonatie en tempo en diepte van de ademhaling. Wanneer u wilt verankeren is het belangrijk dat u dit doet wanneer de cliënt het ‘hoogtepunt’ van zijn gewenste ervaring heeft bereikt. De non-verbale signalen wijzen u op het juiste moment om de verankering tot stand te brengen.
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      coach Je vertelde dat je graag nog eens een gevoel van creativiteit zou willen krijgen op het moment dat je dat zelf wilt, klopt dat?


      cliënt Ja, graag.


      coach Goed Susanne, denk dan nu terug aan een periode waarin je je ongelooflijk creatief voelde. Knik gewoon maar wanneer je dat gevoel krijgt.


      coach [Merkt dat de cliënt een beetje sneller ademhaalt en dat op de wangen een blosje verschijnt.]


      cliënt [Knikt.]


      coach [Buigt naar voren en tikt de cliënt op de onderarm.]


      coach Goed Susanne, denk dan nu gewoon heel even aan iets anders. [De coach doet dit om de cliënt terug te laten keren naar het hier en nu.]


      cliënt Oké.


      coach [Nu de cliënt helemaal terug is in het heden en niet meer denkt aan het gevoel van creativiteit, tikt hij haar weer op dezelfde manier op de onderarm, en controleert, door te letten op dezelfde non-verbale signalen, of dit haar weer terugbrengt naar de creatieve toestand.]
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      Hier hielp de coach de cliënt een toestand van creativiteit te bereiken, en verankerde die door een tikje op de onderarm. De volgende stap is de cliënt te helpen zorgen voor de passende context voor dat zelfvertrouwen in de toekomst. Wij spreken hier van ‘toekomstspiegeling’, waarbij wij iemand helpen denken aan specifieke plaatsen, tijden en personen waarvoor de nieuwe verandering vereist is. Toekomstspiegeling automatiseert het verankeringsproces, doordat de context op natuurlijke wijze de gewenste geestestoestand oproept.
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      coach Susanne, waar, wanneer of bij wie wil je dit gevoel van creativiteit hebben?


      cliënt Het liefst wanneer ik met mijn team aan het brainstormen ben over een nieuw project.


      coach Waar doen jullie dat?


      cliënt Meestal in de vergaderruimte hier op de vierde verdieping.


      coach Wanneer doen jullie dat weer?


      cliënt Volgende week donderdag.


      coach Goed. Stel je nu voor dat je de volgende week in die kamer zit, maar wel alsof dat nu gebeurt. [De coach buigt voorover, raakt de onderarm van de cliënt aan en brengt daardoor het gevoel van zelfvertrouwen weer terug.]


      cliënt [Uit non-verbale veranderingen blijkt dat ze het gewenste gevoel opnieuw beleeft.] Ja, dat voelt goed aan.


      coach [Knikt.]


      coach [Ontkoppelt.] Nou, wat is het eerste dat je ziet of hoort om aan te geven dat je je creatief moet gaan voelen?


      cliënt Ik denk, wanneer ik met het projectplan de vergaderruimte binnenstap.


      coach Goed, Stel je nu voor dat je precies dat doet, maar dan wel alsof het nu gebeurt. [Raakt het ankerpunt aan.] Zie voor je geestesoog precies wat je waarneemt als je met dit gevoel die vergaderruimte binnenkomt.


      coach [Laat de cliënt dit nog eens doen, maar nu zonder de onderarm aan te raken; de verankering is nu verruimd tot zien van de vergaderruimte en daar binnenkomen, waardoor ze in de juiste context wordt geautomatiseerd.]


      coach Wil je dit gevoel nog ergens anders hebben, Susanne?


      cliënt Nee, niet op dit moment.
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      Dit is een eenvoudig voorbeeld van verankering door aanraking (kinesthetische verankering). Verankering is op deze manier het eenvoudigst aan te leren, en een coachinggesprek biedt daar veel mogelijkheden voor. Hebt u eenmaal voldoende zelfvertrouwen in uw vermogen dit op de juiste wijze te doen, verruim dan uw vaardigheden tot visuele en auditieve verankeringstechnieken. Zo zou u, wanneer iemand een bepaalde situatie beschrijft, naar voren kunnen leunen en dat gebruiken om voortaan diezelfde situatie op te roepen. Of u zou om een bepaald punt te benadrukken een specifiek gebaar kunnen maken en voor bepaalde mentale stemmingen een specifieke intonatie te gebruiken. Mogelijkheden te over. Nogmaals: het is eigenlijk onmogelijk niet te verankeren – we brengen voortdurend associaties en verbanden tot stand. Als coach moet u zich daarvan bewust zijn en dit ten behoeve van de cliënt consistent toepassen.


      Vanzelfsprekend leer ik mijn cliënten hoe zij zelf kunnen verankeren. Dan kunnen zij opzettelijk en doelbewust zelf associaties kiezen en hun vermogen vergroten om mentale gesteldheden als creativiteit, zelfvertrouwen concentratie en te versterken.


      U kunt door middel van de volgende oefening leren voor uzelf verankeringen tot stand te brengen. Nadat u dit zelf hebt geleerd, kan het een zeer bruikbare manier zijn om uw cliënten te helpen veel meer greep op zichzelf te krijgen en royaler te kunnen kiezen uit de manieren waarop zij zich in een groot aantal situaties willen voelen, denken en presteren.
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      Stap 1 Kies een gemoedstoestand die u graag vaker zou beleven omdat ze rijk is aan eigenschappen zoals zelfvertrouwen, vasthoudendheid, motivatie enzovoorts. Denk aan een specifieke tijd en plaats waarin u zich zo voelde.


      Stap 2 Herbeleef in uw eigen verbeelding die ervaring alsof ze nu plaatsvindt. Roep de bijbehorende beelden, geluiden en gevoelens zo volledig mogelijk op. Hoe intenser u ze maakt, des te beter het is.


      Stap 3 Stop nu met het denken hieraan en doe enkele seconden lang iets volkomen anders – rondlopen of een deuntje neuriën. Dit brengt een grondige scheiding aan.


      Stap 4 Kies voor uzelf een uniek ankerpunt. Neem daarvoor een deel van uw bovenlijf waar u gemakkelijk bij kunt, maar dat in de dagelijkse omgang meestal niet wordt aangeraakt. Het is belangrijk dat deze locatie zo uniek mogelijk is. In de loop van de dag worden we vaak door anderen aangeraakt, bijvoorbeeld tijdens handen schudden of door een vriendelijk klopje op de schouder. Daarom zijn dat niet de goede plaatsen voor een unieke en robuuste verandering. Er bestaan voldoende ankerpunten die krachtig genoeg zijn voor allerlei soorten associaties. Anderzijds kan met een knokkel van ringvinger tegen de zijkant van uw neus tikken een uniekere stimulus vormen, die niet door een toevallig contact wordt ‘verknoeid’.


      Stap 5 Herbeleef de door u gekozen gemoedstoestand zo intens mogelijk. Wanneer u voelt dat die het toppunt nadert, raak dan het door u als ankerpunt gekozen deel van uw lichaam aan of knijp er in. Stem de intensiteit van uw aanraking af op de intensiteit van de gemoedstoestand. Ontkoppel na enkele seconden en denk weer aan iets volkomen anders.


      Stap 6 Herhaal stap 5 drie- tot viermaal, waarbij u telkens zowel de intensiteit als de duur van uw gewenste gemoedstoestand opvoert. Hierdoor creëert u een blijvend en robuust gevoel. U kunt dit doen door met gebruikmaking van al uw zintuigen, de gewenste gemoedstoestand zo levendig mogelijk voor de geest te halen. Zorg er voor dat u daarbij telkens uw ankerpunt op precies dezelfde wijze aanraakt.


      Stap 7 Controleer uw verankering door uw geest leeg te maken en daarna uw ankerpunt gewoon even aan te raken. De daaraan gekoppelde ervaring moet dan zonder een bewuste poging daartoe spontaan optreden. Aangezien u dit proces voor het eerst leert, moet u misschien een aantal malen teruggaan naar de stappen 5 en 6, om er voor te zorgen dat de gemoedstoestand die u verankert voldoende intens is. Dat is heel normaal – naarmate u het vaker oefent verloopt het hele proces steeds sneller.


      Stap 8 Denk aan enkele toekomstige situaties waarin u meer van de door u gewenste gedragsmogelijkheden wilt hebben. Wees daar heel specifiek in. Waar? Wanneer? Bij wie? Stel u voor dat u in elk van die situaties verkeert en raak dan, om een automatische koppeling met dat gevoel tot stand te brengen, uw zelfgekozen ankerpunt aan. Houd voor ogen dat wat u wilt zien, horen of voelen voor u een duidelijk signaal is voor het gevoel dat u wilt hebben. Voortaan beschikt u op zijn minst over twee ankers om uw gewenste gemoedstoestand te herbeleven: uw oorspronkelijke aanraking plus alles wat u hebt gekozen als signaal om dat gevoel op te roepen.


      [image: 14148.png]

    

  


  
    
      6 | Motivatie


      Motivatie komt van binnenuit


      Anoniem


      Hoe komt het dat het zovelen moeilijk valt gemotiveerd te raken? Je zou toch denken dat iemand die je helpt om een attractief doel te bereiken, zou losbarsten in een golf van activiteiten, dat gemotiveerd raken van een leien dakje gaat. Dat is echter niet altijd het geval.


      In nlp onderscheiden we twee afzonderlijke vormen van motivatie, beide met geheel verschillende eigenschappen en consequenties. Wij spreken van ‘naar toe’- en ‘weg van’-gerichtheid van de motivatie. Dit patroon is onderdeel van een groter geheel van mentale filters, metaprogramma’s genoemd, waar wij in het volgende hoofdstuk dieper op ingaan. De richting van de motivatie is een diep verankerd geestelijk patroon dat invloed uitoefent op een enorm aantal aspecten van iemands ervaring. Op fundamenteel fysiologisch niveau worden wij allemaal aangestuurd door motivationele driften naar doelen toe en van doelen af. Wij zijn ‘naar toe’-gemotiveerd voor zaken die wij willen of nodig hebben, zoals voedsel, water en onderdak, en ‘weg van’ voor iets wat pijn en narigheid oplevert: kou, voedselgebrek, stress, of een eng beest met scherpe tanden dat ons wil verslinden.


      Hoewel de mens dus een duidelijke neiging tot een bepaalde motivationele stijl bezit, is het belangrijk te bedenken dat beide stijlen deel uitmaken van een continuüm, en geen absolute categorieën zijn. Wij kunnen, ook al bezitten we een sterke voorkeur voor een bepaald type motivatie, allemaal op beide soorten reageren. nlp-ontwikelaar Roger Bailey schat in zijn ‘Taal- en Gedragsprofiel’ dat 60 procent van de mensen sterk ‘weg van’ zijn gemotiveerd, 25 procent sterk ‘naar toe’, en dat bij 15 procent sprake is van een evenwichtig mengsel van beide. Onze motivatie is dus tot in bepaalde mate contextafhankelijk; iemand kan meer ‘naar toe’-gemotiveerd zijn in zijn werk en meer ‘weg van’ in zijn sociale leven.


      Interessant hieraan is dat je geen schedels hoeft te lichten om te weten aan welke motivationele stijl mensen de voorkeur geven; dat laten ze je via hun taal en gedrag wel weten.


      Het antwoord dat mensen geven op de eenvoudige vraag ‘Wat wilt u?’ onthult veel over hun motivatiepatroon. ‘Naar toe’-gemotiveerde personen zullen u gemakkelijk vertellen wat zij echt willen en een positiever taalgebruik vertonen (‘doen’ in plaats van ‘niet doen’, ‘willen’ in plaats van ‘niet willen’, enzovoort). Zij laten u weten wat zij willen doen, tot stand brengen, bereiken, creëren en onderzoeken. Ze zijn prestatiegemotiveerd, blijven doorgaans zonder moeite geconcentreerd op hun doelen, en ontlenen energie aan hun visies en hun plannen. De minder goede kant van ‘naar toe’-motivatie is, dat dergelijke mensen vaak moeite hebben met het herkennen of erkennen van mogelijke problemen die de verwezenlijking van hun doelstellingen in de weg kunnen staan. Hierdoor krijgen ze wel eens het etiket ‘naïef’ opgeplakt. Mensen die volgens dit patroon handelen zullen veel beter op een probleem reageren wanneer u hun dit presenteert binnen de structuur ‘Als u dit doel wilt bereiken, zult u dit moeten doen.’


      Mensen die meer ‘weg van’ zijn gemotiveerd, plegen dingen te beschrijven in termen van wat zij niet willen. Zij gebruiken uitdrukkingen als ‘vermijden’, ‘uit de weg gaan’ en ‘voorkomen’. In sommige gevallen vinden ze het zelfs moeilijk een vraag als ‘Wat wilt u?’ te beantwoorden, staren ze u niet begrijpend aan en antwoorden ze schouderophalend met: ‘Geen idee’. ‘Weg van’-gemotiveerde personen zijn meer probleemgericht. Zij willen onplezierige zaken en situaties vermijden en ontlenen energie aan moeilijke problemen of dreigingen die om een oplossing vragen. Zij worden door anderen soms beschouwd als verstokte nee-zeggers en negatievelingen, als mensen die de boel maar ophouden.


      Een ander probleem van de ‘weg van’-motivatie is, dat ze een beetje blind kan zijn. Almaar bezig zijn met pogingen om een of andere onplezierige situatie te vermijden, houdt daarom nog niet in dat je enige aandacht besteedt aan waar je dan wel naar streeft. Dan kom je van de regen in de drup. Je springt wel uit de startblokken, maar kijkt daarna achterom naar de startlijn in plaats van naar het parcours voor je. Dan loop je wel hard, maar met de kans compleet van de baan te raken. ‘Weg van’-gemotiveerde personen reageren beter als je hun een doel aanbiedt in bewoordingen zoals ‘Is dit wat je nodig hebt om je doel te bereiken?’


      ‘Naar toe’-motivatie blijft meestal constant, terwijl ‘weg van’-gemotiveerden vaak merken dat ze voortdurend opnieuw moeten worden gemotiveerd door te denken aan wat ze proberen te vermijden of te voorkomen. Als je jezelf kunt motiveren door te denken aan iets wat je over vijf jaar wilt bereiken, ga je geleidelijk aan die richting uit, word je voortdurend aangetrokken door wat je na afloop van je harde werken zult krijgen. Voor ‘weg van’-gemotiveerden bevindt drijfveer zich echter zelden in de verdere toekomst; deze mensen zijn veeleer gericht op de korte termijn en richten zich op pogingen dichtbij gelegen onplezierige zaken en situaties te vermijden. Hoe verder iemand zich van iets onaangenaams verwijdert, des te minder bedreigend het lijkt. Dit houdt in, dat ‘weg van’-gemotiveerden hun motivatie vaak verliezen wanneer de dreiging afneemt. Hun motivatie heeft een meer cyclisch karakter, van sterk naar zwak gemotiveerd, afhankelijk van de mate waarin zij zich ongemakkelijk voelen.


      Er bestaat een reëel gevaar dat mensen die van ‘weg van’-motivatie afhankelijk zijn, uiteindelijk meer stress ervaren dan nodig is. In de omgang met dergelijke mensen is het essentieel hen te helpen meer gevoel voor hun omgeving te laten krijgen en sneller daarop in te spelen in plaats van de stress onnodig te laten oplopen.


      In onze cultuur wordt ‘naar toe’-motivatie hoger gewaardeerd dan ‘weg van’-motivatie. De voordelen van ‘naar toe’-motivatie zijn inderdaad sneller en duidelijker zichtbaar. Een korte blik op de personeelsadvertenties op het web of in de krant volstaat om te zien dat wordt gezocht naar ambitieuze, vooruitdenkende, doelgerichte en naar resultaten strevende medewerkers. Het zijn allemaal perfecte omschrijvingen van kenmerken die bij ‘naar toe’-gemotiveerde mensen horen. Een van de nadelige gevolgen van overwaardering van deze benadering is dat veel mensen zichzelf wijsmaken dat ze iets zijn wat ze niet zijn, en zichzelf daardoor dwingen tot een werkwijze die uiteindelijk voor iedereen verkeerd uitpakt. Wij zullen moeten kijken naar de voor- en nadelen van beide soorten motivatie, en mensen moeten helpen op een verstandiger manier hun natuurlijke voorkeur te volgen.


      Het behoort tot uw werk als coach, beide typen motivatie te begrijpen. Dan kunt u de motivatie ook beter laten aansluiten op het patroon waar uw cliënten het meest aan beantwoorden. Het gaat er om dat u gelijke tred houdt met mensen die gericht zijn op hoe u hen kunt helpen hun doel te bereiken, en daarop aanhaakt. Bij ‘weg van’-gemotiveerden moet u benadrukken wat u hen helpt vermijden, welke problemen zij kunnen oplossen en verkleinen, en welke zaken niet verkeerd zullen aflopen.


      Ook is het nuttig beide soorten motivatie gelijktijdig te gebruiken. Bedenk dat wij allemaal kunnen reageren op beide typen motivatie. Dit wordt tijdens het coachinggesprek belangrijk op het moment u de cliënt aanbevelingen doet of opdrachten geeft. Als u zorgvuldig luistert naar de wijze waarop anderen in uw omgeving elkaar instructies geven, hoort u hen vaak eerst zeggen wat zij willen, en pas daarna wat zij niet willen. Bijvoorbeeld ‘Ik wil dat verslag dinsdag binnen hebben, en maak er geen rotzooi van’, of ‘Maak dat gegevensbestand toegankelijk voor de hele afdeling, maar zonder dat iedereen er zomaar in kan.’ Zoals u inmiddels weet zijn wij, wanneer wij zulke ‘weg van’-taal horen, geneigd ons daarop te concentreren. Wanneer het ‘weg van’-element in het laatste zinsdeel is opgenomen, maakt dat het effect ervan veel sterker.


      Het is veel beter de volgorde om te draaien. Zet het probleem voorop, en laat het gewenste gedrag daarop volgen. Met andere woorden, de ‘weg van’-motivatie eerst, en de ‘naar toe’-motivatie daarna. Dit maakt de luisteraar duidelijk wat hij als eerste moet vermijden, waarna hij zijn aandacht richt op het doel. Dus ‘Maak er geen rotzooi van, maar zorg er wel voor dat verslag dinsdag binnen heb’, en ‘Laat niet iedereen toe, maar maak dat gegevensbestand wel beschikbaar voor de hele afdeling.’ Aangezien de meeste mensen ‘weg van’-gemotiveerd zijn, is dit patroon voor hen een aanzienlijke steun in de rug om wel het probleem te zien, maar zich daarna snel op het doel te concentreren.


      Waarden


      ‘Naar toe’ en ‘weg van’ zijn nuttige categorieën voor de beschrijving van gedragsmatige en taalkundige aspecten van motivatie. Een ander essentieel aspect waar wij op moeten letten bestaat uit de waarden die iemand koestert.


      Waarden vormen de beginselen waarnaar wij leven en de drijfveren van ons gedrag – alles wat wij doen kan worden beschouwd als een poging om een bepaalde waarde gestalte te geven. Ik doe drie dagen per week aan fitness om de waarde van gezond blijven te vervullen, lees minimaal vier non-fictieboeken per maand om de waarde van leren na te leven, en besteed zo veel mogelijk van mijn vrije tijd aan vrouw en dochter om recht te doen aan de waarde van goed echtgenoot en vader zijn.


      Wij houden er allemaal een eigen waardensysteem op na en huldigen ook waardesystemen die wij gemeen hebben met anderen in onze werkomgeving, de gemeenschap waarin wij leven en de culturen waarvan wij deel uitmaken. Wij verwerven onze waarden door socialisatieprocessen, ouderschap en individuele ervaringen. Vaak is bij cliënten die bij ons voor coaching aankloppen sprake van onderliggende waardeconflicten. Zo kan iemand zijn gevraagd extra werk te doen dat hij buitensporig veel vindt, wat indruist tegen zijn waarde van ‘balans tussen werk en gezin’; of hij ontdekt dat zijn werkwijze door anderen niet wordt gewaardeerd, waardoor de waarde ‘elkaar respect betonen’ geweld is aangedaan.


      Misverstanden op het grensvlak tussen organisatiewaarden en persoonlijke waarden zijn in het moderne werkende bestaan vaak de grootste stressveroorzakers en misschien wel verantwoordelijk voor het merendeel van de toestroom van coachingcliënten. Organisaties werken vaak met waardenuitspraken in de vorm van korte slagzinnen of streekwoorden, zoals ‘respect’, ‘tevredenheid van de klant’, ‘vorming van het personeel’, ‘streven naar uitmuntendheid’, of ‘creativiteit’. Vaak zijn ze niet vervat in termen van feitelijk gedrag – eigenlijk zijn het heel vage beschrijvingen – en kunnen de medewerkers van een onderneming er tientallen verschillende interpretaties op na houden van wat de organisatiewaarden nu eigenlijk inhouden als het op gedrag aankomt. Wanneer mensen proberen de waardesystemen die zij ervaren, en waar zij dagelijks naar leven, naadloos op te nemen in de onzekere en vaak slecht omschreven waardesystemen van hun werkomgeving, levert dit stress op.


      Wij zijn ons vaak niet bewust van onze persoonlijke waardesystemen. Dit is normaal. Het leven zou immers een wel erg slepende kwestie worden als wij al ons dagelijkse gedrag welbewust moesten afmeten aan ons interne gevoel voor goed en kwaad. Vaak komen onze waarden wel naar boven als wij gevoelens van incongruentie en onvrede ervaren: irritatie doordat wij niet naar de sportschool kunnen (druist in tegen de waarde van ‘fitness’); gebrek aan enthousiasme voor het idee van de baas om een groot project te reorganiseren, zonder dat wij zelf daarover zijn geraadpleegd (druist in tegen de waarde van respect).


      Waardeconflicten kunnen het motivatieniveau van een cliënt sterk negatief beïnvloeden. Het kan dan ook nuttig zijn, een cliënt te helpen zijn waarden duidelijk te definiëren. Gebruik hiervoor de onderstaande oefening.
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      1. Laat uw cliënt zijn doelstellingen, en wat hij verder belangrijk vindt, opschrijven. Dit kan van alles zijn, maar zorg er wel voor dat ze op dat moment relevant zijn.


      2. Stel bij elk doel de volgende vragen:


      • Wat is belangrijk aan dit doel?


      • Wat is voor mij de waarde van dit doel?
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      Wanneer u dit doet, krijgt u vaak korte antwoorden. Dit is gewoon een teken dat het merendeel van onze waarden niet bewust wordt ervaren. In de meeste gevallen krijgt u bij positieve waarden woorden te horen zoals ‘zeker’, ‘succesvol’, ‘gezond’, ‘gestimuleerd’, ‘opgetogen’, ‘vredig’, ‘sereen’, ‘leuk’, ‘humor’, ‘relaxed’, en dergelijke. Bij negatieve waarden kunnen dat woorden zijn zoals ‘boosheid’, ‘depressie’, ‘zorgelijk’, ‘onzeker’, ‘verlies’, ‘verveling’ of ‘schuld’.


      Het is een goed idee een cliënt te helpen bij de herformulering van negatief geformuleerde waarden, waarbij ‘verlies vermijden’ bijvoorbeeld wordt omgevormd tot ‘succes handhaven’. Dit maakt hen meestal meer gemotiveerd en plezieriger in de omgang! Op waardeniveau meelopen met de cliënt is een zeer sterk teken van respect en zorgt daardoor voor goed rapport.


      Onze waarden zijn hiërarchisch georganiseerd: sommige zijn voor ons belangrijker dan andere. Dat kan problemen opleveren. Zo hechten veel mensen meer waarde aan geld verdienen dan aan hun gezondheid, doordat zij nog nooit echt hebben ervaren hoe waardevol hun gezondheid is. Natuurlijk is geld verdienen belangrijk, maar wat heb je nog aan je rijkdom als je daardoor je gezondheid ruïneert? Mensen bewust maken van hun echte waarden is de eerste maatregel om hen te helpen zich de feitelijke hiërarchie van hun waarden weer voor de geest te halen.


      U kunt door middel van een ‘garantiespel’ mensen helpen hun waarden weer met elkaar in overeenstemming te brengen. Laat de cliënt een waardenlijstje maken en vraag hem dan te doen alsof één waarde uit dat lijstje altijd moet worden vervuld. Dat wordt waarde nummer 1. Vertel hem nu dat hij nog een andere waarde mag kiezen. Dat wordt waarde nummer 2. Ga daarmee door totdat u vijf of zes waarden bij elkaar hebt. Het resultaat is een lijst waarop de waarden staan in volgorde van het relatieve belang voor deze persoon.


      Waardenproblemen ontstaan wanneer mensen op slechts één manier aan een waarde kunnen voldoen. Als mijn waarde ‘opwinding’ is maar ik koppel dat uitsluitend aan met 190 kilometer per uur op mijn motor racen, dan loop ik heel veel andere manieren mis waarop ik die waarde ook had kunnen beleven. Ik zou in wezen dezelfde soort opwinding kunnen ontlenen aan activiteiten waar ik tot nu toe nog niet aan heb gedacht, en die niet het risico van een akelige botsing op hoge snelheid inhouden. Alleen al gewoon vragen ‘Op welke andere manieren zou u aan deze waarde kunnen voldoen’, kan tot veel meer flexibiliteit leiden in de wijze waarop iemand besluit welke activiteiten een bepaalde waarde realiseren. Door iemand te helpen zijn waarden aan het licht te brengen, maken we het hem mogelijk beter te bepalen wat echt belangrijk is, te weten wat nodig is om naar die waarde te leven, en betere manieren te vinden om dat te doen. Dit alles stelt iemand in staat een consistentere motivatietoestand te bereiken.

    

  


  
    
      7 | Doelstellingen bepalen


      Onze plannen pakken verkeerd uit omdat ze geen doel hebben. Wanneer een mens niet weet op welke haven hij afkoerst, is geen wind de juiste wind.


      Seneca


      Enkele jaren geleden deed ik een informeel onderzoek op de werkplek onder medewerkers die een coach hadden bezocht, maar na enkele sessies waren afgehaakt. Ik vroeg hun wat hen ertoe had gebracht te stoppen, en de antwoorden bleken opvallend sterk op elkaar te lijken. Ze zeiden allemaal dat ze ermee waren opgehouden omdat onduidelijk was waar ze aan zouden moeten werken, of omdat het doel van de coaching niet voldoende helder was. Met andere woorden: het had ontbroken aan duidelijke doelstellingen.


      Coachen is een doelgerichte activiteit. Zo niet, dan is het onbevredigend. Beginnende coaches maken soms de fout te denken dat ze de cliënt alleen maar hoeven laten te praten over wat in zijn hoofd opkomt. Dat is een vergissing. Zeker, in elke coachingrelatie moet een sfeer van openheid heersen. Dat is echter iets anders dan de hele sessie lang praten over de petunia’s van de buren of de voetbalwedstrijd van de kinderen in het afgelopen weekend. Doelen stellen en daarop concentreren staat voorop.


      Hoe meer u iemand kan helpen een specifiek coachingdoel te bepalen, des te groter is de kans dat de betrokkene dat ook zal bereiken. Want laten we eerlijk zijn: als je niet precies weet wat je wilt, hoe kun je dan ooit te weten komen wanneer je het hebt? Effectief coachen houdt in mensen helpen precies vast te stellen wat ze nu eigenlijk willen. Door op de juiste wijze een doel te bepalen, neemt u de eerste maatregel om anderen te helpen om van hun huidige situatie naar de door hen gewenste situatie te gaan. Een heel eenvoudige manier om het hele coachingproces te bezien, is te kijken naar de beweging van huidige naar gewenste situaties. Dit is uitsluitend mogelijk wanneer de gewenste toestand wordt gedefinieerd als een duidelijk doel.


      Weldoordachte doelstellingen


      Het doelstellingsproces is in nlp gericht op het bereiken van een ‘weldoordacht resultaat’. Dit is een doel dat zo is geformuleerd dat het realistisch, zinvol en bereikbaar is.


      Doe, om te illustreren hoe belangrijk het is een weldoordacht resultaat te formuleren, de onderstaande korte oefening. Besteed daarbij aandacht aan een of andere moeilijkheid die u ondervindt in een of ander onderdeel van uw werk of leven, en die u de nodige zorgen baart. Let nu op uw ervaringen tijdens het nadenken over de volgende vragen.
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        	Wat deugt er niet?


        	Hoe lang hebt u dit probleem al?


        	Wanneer begon het de kop op te steken?


        	Wat is het kwalijkste voorbeeld van het probleem?


        	Wiens schuld is het?


        	Wat voor gevoel krijgt u bij dit probleem?
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      Als net zo bent als de meeste anderen, voelt u zich nu waarschijnlijk behoorlijk onprettig. Dat komt doordat deze vragen, die bepalend zijn voor een probleemkader, allemaal uitgaan van moeilijkheden en nare gevoelens, en u dieper laten ingaan op vroegere voorbeelden van het probleem. Dat is doorgaans niet iets waarmee u in een coachingsituatie het met iemand over wilt hebben. U kunt uit zulke vragen weliswaar veel informatie halen, maar slechts weinig ervan heeft ook maar iets te maken met de oplossing die iemand moet zien te bedenken.


      Denk nu weer aan dezelfde problematische situatie en stel uzelf nu de volgende vragen.
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        	Wat wilt u?


        	Hoe komt u te weten of u het hebt bereikt?


        	Wanneer, waar en bij wie wilt u het bereiken?


        	Waarom hebt u nog niet bereikt?


        	Over welke middelen beschikt u al?


        	Welke middelen hebt u nu nog nodig?


        	Wat gaat u als eerste doen om het te bereiken?


        	Wat houdt het voor u in als u het hebt bereikt?
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      U ziet waarschijnlijk wel dat dit tweede stel vragen zich richt op een gewenste toekomstige oplossing, en het is veel plezieriger om over zoiets na te denken. Dit is een veel betere weg om in te slaan. Uiteindelijk kan de cliënt wat er vorige week is gebeurd niet meer terugdraaien, maar wel veranderen wat er de volgende week gaat gebeuren.


      Dit tweede stel vragen wordt gebruikt om een weldoordacht resultaat tot stand te brengen. Wanneer u tijdens een coachingsessie iemand vragen stelt om hem te helpen zijn doelstellingen te bepalen, wilt u dat hij gaat denken op een manier die voor hem het nuttigst is. Deze vragen doen dat, ze helpen u en uw cliënt de informatie te verzamelen die voor constructief optreden noodzakelijk is. Laten we elke vraag in iets meer detail gaan bekijken.


      1 • Wat wilt u?


      Een cliënt helpen precies te kiezen wat hij wil, is waarschijnlijk het belangrijkste dat u als coach te doen staat. Weten wat je wilt, is voor coaching van fundamenteel belang, en de wijze waarop je daarover denkt kan een ingrijpend effect hebben op iemands vermogen effectief zijn doelen te bepalen. Je kunt zo over een doel denken dat het welhaast onmogelijk te bereiken wordt, of op een manier die het bijna moeiteloos bereikbaar maakt. Het is van cruciaal belang dat de cliënt u kan vertellen wat hij wil, in plaats van wat hij niet wil. Wanneer bijvoorbeeld iemand zegt: ‘Ik wil dat mijn baas mij niet meer op mij loopt te vitten’, of ‘Ik wil mij minder gestrest voelen’, denkt hij na over wat hij niet wil.


      U moet de cliënt helpen dit om te draaien, zodat hij u kan vertellen wat hij wel wil. ‘Ik wil beter weerwoord kunnen geven wanneer de baas op mij begint te vitten’, of ‘Ik wil mij op mijn gemak voelen wanneer ik met nieuwe klanten te maken krijg’, of ‘Ik wil meer greep op het geheel krijgen.’


      Het lijkt misschien een kleine verandering, maar ze heeft wel enorme invloed op de wijze waarop mensen kunnen bereiken waar zij naar streven. Dat heeft gedeeltelijk te maken met de taalverwerking in ons brein. Probeer dit maar eens: denk niet aan de kleur blauw. Wat gebeurt er dan? U moet alvorens iets anders te doen toch eerst aan de kleur blauw denken. Hetzelfde gebeurt wanneer mensen hun doelen op een negatieve manier formuleren; daar draait hun denken dan wel op uit.


      Het probleem van een negatief geformuleerd resultaat is dat er te veel manieren bestaan om het te bereiken, waarvan de meeste geen cent waard zijn. Een negatief resultaat verschaft te weinig informatie om te weten wat je anders kunt doen.


      Soms blijven cliënten hun gewenste resultaten negatief formuleren. In dergelijke gevallen kunt u enigszins absurd te werk gaan, door welbewust een extreme oplossing aan te dragen. Ik had eens te maken met een cliënt die mij liet weten dat hij zich ‘nooit meer over wat dan ook beroerd wilde voelen’. ‘Nooit?’, vroeg ik, hopend dat hij mij op zijn minst over één situatie zou vertellen waarin het heel normaal is dat je je beroerd voelt. ‘Zelfs niet als u uw baan kwijtraakt of een geliefde verliest?’ ‘Nooit’, antwoordde hij. ‘Goed dan’, zei ik, ‘koop dan een geweer en spetter dan de badkamerwand onder met uw hersenen. Daarna hoeft u zich nooit meer beroerd over wat dan ook te voelen.’ Hij keek me geshockeerd aan. ‘Maar dat is niet wat ik bedoelde.’ ‘Oké’, was mijn antwoord, ‘wat wilt u dan wel?’


      Het is belangrijk, de vraag ‘Wat wilt u?’ neutraal te stellen. Soms hoorde ik coaches in opleiding vragen ‘Waar wilt u aan werken?’ Dit leidt tot een ander antwoord, want daarin wordt de cliënt gevraagd een probleem te beschrijven in plaats van een doelstelling. Wees precies in uw taalgebruik, en uw coaching zal er enorm door verbeteren


      Het is belangrijk dat de cliënt zijn doelstelling zodanig beschrijft dat het op hemzelf betrekking heeft. Wanneer iemand een doel bepaalt waarvoor iemand anders moet veranderen, is hij overgeleverd aan het toeval dat dit ooit echt zal gebeuren. Een cliënt zegt bijvoorbeeld: ‘Ik wil dat mijn baas mij meer steunt.’ Dat is inderdaad positief geformuleerd, maar het hangt er van af of de baas iets anders gaat doen, en die kan dat wel of niet willen. Het is veel beter zo’n doel te herformuleren tot iets in de geest van ‘Ik wil een positiever gevoel krijgen, ongeacht het humeur van mijn baas op zo’n moment.’ Op deze wijze ligt de zeggenschap over het doel onherroepelijk bij de cliënt zelf. Wanneer de cliënt zijn doel buiten zijn eigen domein plaatst, loopt hij vast. Wanneer hij dat kan veranderen in een doel waar hij zelf greep op heeft, is dat op zichzelf alleen al een krachtige interventie. Er is heel veel onderzoek waaruit blijkt dat mensen die een gevoel van zeggenschap over hun eigen omgeving hebben, fysiek gezonder zijn dan mensen die dat ontberen. Wanneer je je concentreert op iets wat je zelf in de hand hebt, ben je veel beter af.


      2 • Hoe komt u te weten of u het hebt bereikt?


      Sommige mensen hebben geen idee wanneer zij hun doelen bereikt hebben. Ik heb talloze cliënten gekend die mij vertelden dat ze meer succes wilden hebben. Wanneer ik hun dan vroeg hoe ze erachter komen wanneer dat bereikt was, keken ze mij soms niet-begrijpend aan of kreeg ik iets te horen in de trant van ‘Geen idee.’ Als je geen idee hebt wanneer je een doel hebt bereikt, kun je op geen enkele manier tevreden zijn over het bereikte resultaat.


      Het is daarom belangrijk de cliënt te helpen definiëren waaruit zij kunnen afleiden dat zij hun doel hebben bereikt. Zo kan succes worden gedefinieerd als een miljoen op de bank of een klant die tegen je glimlacht.


      Het bewijs dat een cliënt noemt, moet nauw op het doel aansluiten. Hiermee bedoel ik dat het realistisch moet zijn. Stel dat iemand verklaart dat hij een effectievere projectmanager wil zijn, en dat zijn bewijs daarvoor een goed gevoel aan het eind van de dag is. Je goed voelen aan het eind van een werkdag klinkt zeker aardig, maar dat hoeft op zichzelf nog niets te maken te hebben met effectiever zijn. Een beter bewijs daarvoor is in dit geval, dat de werkzaamheden op tijd zijn afgerond, de rapporten zijn ingevuld en dat alles binnen het budget is gebleven. Bewijzen die niet bij het doel passen vormen een van de oorzaken waardoor mensen zich niet in staat voelen hun doelstellingen te verwezenlijken. Het is uw verantwoordelijkheid als coach om de juistheid van iemands bewijzen grondig te controleren.


      Het beste soort bewijs dat iemand kan geven is zijn gedrag te laten zien. Wanneer bijvoorbeeld iemand verklaarde zich tijdens het spreken in een groep zekerder te willen voelen, kunt u hem vragen te demonstreren hoe dat eruit zou zien of zou voelen. Als hij dat gedrag tijdens de sessie bij u kan laten zien, weet u dat dit binnen zijn vermogen ligt en dat de oplossing erin schuilt dat hij het op de juiste momenten kan vertonen.


      3 • Waar, wanneer en bij wie wilt u het bereiken?


      De context is van cruciaal belang. Niemand wil iets altijd en overal. Het is gemakkelijk voor een groot aantal doelstellingen een context te definiëren. Als iemand een nieuw stuk software wil leren of wil leren over contracten te onderhandelen, is doorgaans duidelijk wanneer, waar en bij wie dat zal plaatsvinden.


      U moet echter goed oppasen wanneer een cliënt beweert hoe hij zich op een bepaalde manier wil voelen, want in veel gevallen wordt dan de context te sterk gegeneraliseerd. Iemand vertelt u bijvoorbeeld dat hij zich assertiever wil voelen – wil hij dat gevoel dan echt altijd hebben? Wil hij zich assertief voelen wanneer hij te maken heeft met een collega die een zware dag achter de rug heeft, of tijdens een vergadering over een uiterst gevoelig onderwerp? Misschien zou hij beter kunnen leren in zulke situaties de dingen beter aan te voelen.


      Definiëren van een bereikbaar doel is veel gemakkelijker als u iemand helpt daar specifiek in te zijn. Bijvoorbeeld ‘Ik wil assertiever zijn wanneer ik mijn collega’s dit of dat hoor zeggen.’


      4 • Waardoor hebt u het nog niet bereikt?


      U moet ook controleren op eventuele obstakels voor de cliënt. Soms zijn er helemaal geen belemmeringen, en dan kunt u gewoon doorgaan.


      De wijze waarop u controleert op eventuele belemmeringen is belangrijk. Wanneer ik iemand vraag ‘Wat verhindert u uw doel te bereiken?’, uit ik een subtiele vooronderstelling, namelijk dat de belemmering ook in de toekomst nog aanwezig zal zijn. Vraag ik daarentegen ‘Wat heeft u tot nu toe verhinderd uw doel te bereiken?’, dan veronderstel ik dat de belemmering hier ophoudt en dat de toekomst er anders kan uitzien. Dit type vraag is een goed voorbeeld van de wijze waarop nlp u helpt speciale aandacht te besteden aan de gevolgen van het taalgebruik.


      Wanneer cliënten inderdaad een obstakel noemen, is het nuttig te weten hoe zij daarover denken. Veronderstel dat uw cliënt zijn verkooppercentage per maand wil verhogen. Als hij u vertelt dat hij dit tot dusverre niet heeft bereikt doordat hij er gewoonweg geen tijd voor had, is het simpelweg een kwestie van mogelijkheden. Zegt hij echter dat hij dat niet heeft gehaald doordat hij zich er niet toe in staat acht, dan zult u meer tijd moeten besteden aan werk op het niveau van overtuigingen en capaciteiten.


      5 • Over welke middelen beschikt u al?


      Het is nuttig creatief te worden in het bedenken over welke middelen de cliënt al beschikt. Wanneer iemand zich bij spreken in het openbaar zekerder wil voelen, is het belangrijk te weten in welke situaties zo iemand zich wel zeker van zichzelf voelt. Ook zult u dan moeten vaststellen welke onderdelen van het spreken in het openbaar zij in andere contexten waarschijnlijk heel goed beheersen – bijvoorbeeld een gedachte naar voren brengen of iemand overtuigen. Veel vaardigheden zijn overdraagbaar. Vaststelling van bestaande vaardigheden kan zorgen voor een positief gevoel van eigenwaarde waarop verder kan worden gebouwd.


      6 • Welke middelen hebt u nu nog nodig?


      Wanneer u iemand hebt geholpen vast te stellen welke voor het doel relevante vaardigheden hij reeds bezit, is deze stap meestal heel gemakkelijk. Als je weet wat je al kunt, kun je je gemakkelijk toeleggen op datgene waaraan je nog behoefte hebt. In het voorbeeld waarin iemand zich tijdens spreken in het openbaar zekerder van zichzelf wil voelen en hij inmiddels heeft vastgesteld dat hij een presentatie kan structureren, overtuigend kan argumenteren en mensen betrokken kan laten voelen, concentreert u zich misschien op zijn wens zich zekerder te voelen bij het beantwoorden van vragen uit de zaal.


      7 • Wat gaat u als eerste doen om het te bereiken?


      Bij coaching gaat het er uiteindelijk om dat uw cliënt iets gaat doen. Het is belangrijk dat deze eerste stap voldoende specifiek én voldoende realistisch is. Als iemand afdelingshoofd wil worden maar nu als archiefbediende werkt, zal hij een eerste stap moeten definiëren die voor hem ook te maken is. Gebeurt dit niet, dan krijgt de betrokkene het gevoel dat alles hem boven het hoofd groeit, en dat kan buitengewoon demotiverend werken.


      8 • Wat houdt het voor u in als u het hebt bereikt?


      In de meeste gevallen zijn de bovenstaande vragen alles wat u nodig hebt. Soms echter kiezen cliënten doelen uit die gewoonweg niet te verwezenlijken zijn. Ik kreeg eens een man bij mij die vertelde dat hij altijd perfect in zijn werk wilde zijn. In theorie zou dat passen bij alle bovenstaande weldoordachte resultaatvragen, maar het was simpelweg niet realistisch. Zelfs al zou het mogelijk zijn zo’n perfectie te bereiken, dan nog zou dat eenvoudigweg te veel inspanning vereisen. Een andere cliënt verklaarde dat zij zonder één enkele uitzondering de rest van haar loopbaan de beste verkoopster op haar terrein wilde zijn!


      U hoeft zulke absurde doelstellingen niet meteen weg te wuiven. Een betere aanpak is in zo’n geval na te gaan wat de ‘doelstelling achter de doelstelling’ is, ook wel de metadoelstelling genoemd. Wanneer u vraagt ‘Wat betekent het voor u als u het hebt bereikt?’, brengt dat de betrokkene heel vaak tot het aangeven van waardevollere doelen waar zij op kortere termijn aan kunnen werken.


      Neem de man die zei dat hij zijn werk altijd perfect wilde doen. Toen ik hem vroeg ‘Wat zou het bereiken daarvan voor u betekenen?’, vertelde hij dat dit hem zou helpen vrede met zichzelf te hebben. Welnu, er bestaan talrijke manieren om vrede met jezelf te hebben, zonder dat je daarvoor alles perfect hoeft te doen. Toen wij daarover spraken, werd duidelijk dat er nog veel meer keuzemogelijkheden bestonden. In nlp wordt zoiets een metadoelstelling genoemd, een doelstelling van hogere orde die vaak verbonden is met een meer algemeen gevoel van welbevinden en dat andere mogelijkheden bevat om dat te bereiken.


      Soms moet u misschien naar de metadoelstelling vraen om te achterhalen wat iemand echt wil. Zo kan iemand uit zijn op een bepaalde functie binnen zijn afdeling, om daardoor een gevoel van welslagen te krijgen. Succesvol zijn kan een manier vormen om meer zeggenschap te verwerven, en dat kan weer een manier zijn om het gevoel van eigenwaarde te vergroten. Wat de betrokkene echt wil, is dus meer zelfrespect. Als je dat eenmaal weet, beschik je over veel meer manieren om dat op een flexibele manier te bereiken dan wanneer je je uitsluitend concentreert op het aanvankelijk geformuleerde doel van een andere functie.


      Een ander moment om te zoeken naar een metaresultaat is wanneer de cliënt iets verlangt dat technisch weldoordacht kan zijn, maar onaanvaardbaar is. Zo zei iemand tegen mij dat hij altijd een prettig gevoel wilde hebben wanneer hij tegen een collega zei dat hij de pot op kon. Hij kon zich aanvankelijk niet indenken wat daar het probleem van zou kunnen zijn, want hij kon zich geen ander resultaat voorstellen. Vaststelling van een metaresultaat van dat ‘zich goed voelen’ opende de mogelijkheid van veel meer daarvoor in de plaats komende resultaten, die veel meer de moeite waard waren.


      Let er bij het zoeken naar metaresultaten goed op dat vraagt naar het ‘wat’ in plaats van het ‘waarom’. De vraag ‘Waarom doet u dit?’ leidt bij de cliënt vaak tot een defensieve reactie. Die zal dan zijn houding willen rechtvaardigen en nog verder in zijn verhaal worden teruggedrongen – en dat wilt u nu juist niet. ‘Wat betekent het voor u als u het hebt bereikt?’ brengt de betrokkene tot een veel positiever antwoord.


      Door doelstellingen te bepalen op de manier die hiervoor is aangegeven, richt u tijdens het coachen de aandacht sterk op de oplossing. U moet dit in het eerste gesprek met de cliënt doen, en het aldus gecreëerde kader vormt de basis voor alle volgende sessies.


      Houdbaarheid


      Nadat u een cliënt hebt geholpen een duidelijke doelstelling te bepalen, moet u vervolgens nagaan of ze ook robuust is. Soms stellen mensen zich doelen die tijdens de coachingsessie misschien realistisch, mooi en schitterend klinken, maar waar verder niets van terechtkomt. De oorzaak daarvan is een soort houdbaarheidsprobleem. Houdbaarheid verwijst hier naar de geschiktheid van een doelstelling in de loop van de tijd en in verschillende contexten. Met andere woorden: is het doel voldoende goed doordacht en realistisch? Ik kan wel besluiten een Olympische gouden medaille voor de 100 meter sprint te behalen, en ook nog weten wanneer, waar en tegen wie, maar met mijn 41 jaar en een lijf als een worstelaar heb ik echt een probleem om dat te verwezenlijken! Een vraag naar de metadoelstelling filtert de houdbaarheidsproblemen er al heel vaak uit, maar het is nuttig er meer van in uw arsenaal ter beschikking te hebben.


      U kunt om te controleren of het doel dat een cliënt zich stelt al dan niet houdbaar is, een aantal verschillende dingen doen. Kijkt u eens naar de onderstaande mogelijkheden:


      1 Rechtstreeks ernaar vragen ‘Bent u zich bewust van allerlei moeilijkheden of problemen die zouden kunnen ontstaan als u zou hebben wat u op dit moment wilt?’


      2 Vroegere hindernissen ‘Waardoor hebt u dit in het verleden niet kunnen bereiken?’ ‘Welke problemen zou u hebben gekregen als u dit in het verleden had gehad?’


      3 Projectie naar de toekomst ‘Stel u eens voor dat u in de toekomst deze verandering echt hebt bereikt. Is er dan nog iets dat u daarin niet bevalt?’


      4 Aandacht voor de zienswijze van iemand anders ‘Hoe zou uw manager, collega of vriend reageren op deze verandering van u?’


      In de praktijk van alledag zullen, afhankelijk van de cliënt en het resultaat, sommige van deze vragen relevanter zijn dan andere. Het is een goede werkwijze op zijn minst één houdbaarheidsvraag te stellen. Als het doel voldoende robuust is, zal controle op houdbaarheid bijdragen aan iemands motivatie omdat hij er, mede daardoor, echt van overtuigd raakt dat hetgene wat hij wil ook haalbaar is. Roept het meer vragen op, dan is dat ook goed. U krijgt dan de kans een doel te definiëren dat echt de moeite waard is en een grotere kans op verwezenlijking heeft.

    

  


  
    
      8 | Zuiver taalgebruik


      De waarheid bestaat eruit woorden te laten aansluiten op de bestaande wereld.


      Anoniem


      Goed coachen heeft te maken met effectief, exact en vakkundig taalgebruik. Uiteindelijk draait het in uw werk als coach vrijwel geheel om praten. Uw mond is uw instrumentarium. Tot de essentiële coachingvaardigheden behoren zowel een verfijning van uw vermogen om op verbale wijze informatie van uw cliënt te krijgen, als precies te weten op welke gedeelten daarvan u moet reageren en hoe u dat moet doen.


      Toen Bandler en Grinder onderzochten hoe Fritz Perls en Virginia Satir te werk gingen, zagen zij dat beiden op een zeer systematische en grondige manier informatie uit hun cliënten haalden. Hierdoor kwamen zij uiterst precies te weten wat de belangrijkste aspecten van iemands ervaring waren en waar zij hun aandacht op moesten richten. Uitgaande van de waarnemingen van deze twee therapeuten ontwikkelden Bandler en Grinder een algemeen model voor informatieverwerving, dat het linguïstische hart van nlp vormt: het metamodel.


      Het metamodel


      Het metamodel bestaat uit een verzameling vragen of uitdagingen die het u mogelijk maken om op weloverwogen wijze iemands ervaringen vast te stellen. Dankzij deze methodiek krijgen beide gesprekspartners een veel vollediger beeld van die ervaringen. Wanneer de cliënt dieper ingaat op een probleem of probeert er een oplossing voor te vinden, is het van doorslaggevend belang de juiste vragen te kunnen stellen. Voor een goed begrip van het metamodel en de bruikbaarheid ervan, moeten we allereerst begrijpen hoe onze gedachten worden omgezet in woorden.


      Wanneer wij iets zeggen, beschikken wij op diepliggend neurologisch niveau over een uitgebreide en volledige representatie van onze ideeën. Linguïsten noemen dit de ‘diepe structuur’ van de taal. Deze diepliggende structuur onttrekt zich aan ons bewustzijn, ze is een soort constructiewerkplaats voor de samenstelling van onze ideeën. Wij zijn tijdens het spreken niet bezig met een bewuste toepassing van alle grammaticaregels, maar gaan van de diepe structuur naar wat de ‘oppervlaktestructuur’ wordt genoemd: de woorden die onze mond verlaten. Wij weten dat wij niet rechtstreeks reageren op de werkelijkheid, maar op onze representaties van de werkelijkheid. De taal is een van de belangrijkste manieren waaruit wij deze representaties construeren.


      Om van de diepe structuur naar de oppervlaktestructuur te kunnen overschakelen, doen wij drie dingen. Ten eerste generaliseren wij onze ervaringen. Wij zouden niet met elkaar kunnen communiceren als we voor elk onderdeeltje moesten terugvallen op een oneindige hoeveelheid details en specificaties. Ten tweede laten wij gedeelten van onze ervaringen achterwege. Wij maken elkaar slechts deelgenoot van bepaalde elementen van onze ervaringen en laten een groot gedeelte weg. Ten derde vertekenen wij bepaalde zaken. Wij geven slechts een vereenvoudigde versie van gebeurtenissen, iets wat onvermijdelijk leidt tot veranderingen in betekenis en interpretatie.


      Het metamodel draait deze universele processen van generalisatie, weglating en vertekening om. Het is een instrument dat u helpt iemands taalgebruik te verbinden met de dieper opgeslagen ervaringen die hij probeert te beschrijven. Hierdoor kunt u aan veel betere informatie komen, de betekenis van iemands uitspraken verduidelijken, de beperkingen van iemands denkproces vaststellen en de cliënt meer keuzemogelijkheden bieden.


      Door effectieve toepassing van het metamodel leert u nauwkeurig te luisteren en te reageren op de vorm van iemands communicatie. De inhoud kan sterk uiteenlopen, maar door naar de structuur te luisteren, kunt u consistent reageren op een manier die de betekenis van de communicatie maximaal maakt. Luisteren en reageren volgens het metamodel maximaliseert zowel het leren als het begrijpen van alles wat de cliënt u vertelt.


      Het metamodel is opgebouwd rond drie categorieën die medebepalend zijn voor de wijze waarop wij met onze taal omgaan:


      1 Informatieverwerving


      2 Beperkingen in de visie van de spreker op de werkelijkheid


      3 Slechte semantische opbouw.


      Elke categorie omvat een aantal essentiële taalstructuren. Wanneer mensen een van deze structuren gebruiken beschouwen wij dit als een schending van het metamodel. De bijkomende vraag of ‘uitdaging’ is bedoeld om deze schendingen te ‘corrigeren’.


      Informatieverwerving


      Hierbij gaat het erom, door het stellen van de juiste vragen een volledig beeld te krijgen van wat iemand eigenlijk zegt. Deze categorie bevat vier kenmerkende taalstructuren waaraan u aandacht zult moeten besteden:


      1 Weglating


      2 Ongespecificeerde zelfstandige naamwoorden


      3 Ongespecificeerde werkwoorden


      4 Nominalisatie.


      Weglating


      Door een cliënt te helpen de informatie die uit zijn taalgebruik is weggelaten weer terug te halen, krijgen wij een veel nauwkeuriger beschrijving van wat hij denkt. Gebruik om een weglating terug te halen de vragen ‘over wie’ en ‘over wat’.


      – Ik snap het niet.


      – Wat snapt u niet?


      – Ik heb geen zelfvertrouwen.


      – Wat beneemt u het zelfvertrouwen?


      Van twee soorten weglating is het nuttig ze te kennen: vergelijkingen en oordelen.


      Vergelijkingen Voor een vergelijking moet je twee dingen met elkaar kunnen vergelijken. In ons taalgebruik komt vaak slechts één helft van de vergelijking aan de orde. De essentiële vraag om verduidelijking is dan ook ‘Vergeleken met wat?’


      – Hij is daar beter af.


      – Beter vergeleken met wat? of Beter vergeleken met wie?


      – Ik ben daar niet bekwaam genoeg voor.


      – Niet bekwaam genoeg vergeleken met wie?


      – Dat is te moeilijk.


      – Te moeilijk vergeleken met wat?


      – Ik heb dat slecht aangepakt.


      – Slecht vergeleken met wat? of Slecht vergeleken met wie?


      Oordelen Oordelen hoeven geen vergelijkingen in te houden, al is dat vaak wel het geval. Wanneer de cliënt zegt ‘Hij is te bazig’, kunt u reageren met ‘Vergeleken met wie?’. Ook de vraag ‘Volgens wie?’ is hier nuttig. In wezen moet u achterhalen waarom iemand een oordeel velt, en of dat valide is.


      – Hij is geknipt voor deze baan.


      – Volgens wie?


      – Ik ben een ruimhartig iemand.


      – Wie zegt dat?


      Ongespecificeerde zelfstandige naamwoorden


      Denk na over de volgende twee zinnen:


      – Hij zakte voor de test.


      – John, de chef van de boekhoudafdeling, haalde op het statistiekexamen van zijn laatste jaar slechts 54 procent en kwam er niet door.


      Beide zinnen betekenen in essentie hetzelfde, maar de tweede bevat veel meer informatie. De eerste zin is ontstaan door zowel generalisering als weglating van veel zelfstandige naamwoorden uit de tweede.


      Om ongespecificeerde zelfstandige naamwoorden terug te halen zult u vragen moeten stellen als ‘Wie precies?’, ‘Welke precies?’, of ‘Wat precies?’


      – Hij wil dat ik misluk.


      – Wie wil dat u mislukt?


      – Ze zijn gewoon halsstarrig.


      – Wie is er halsstarrig?


      – Dit is moeilijk.


      – Wat is hier precies moeilijk aan?


      – De verslagen zijn waardeloos.


      – Welke verslagen?


      Ongespecificeerde werkwoorden


      Alle werkwoorden zijn in zekere mate ongespecificeerd. ‘Wijzen’ is echter heel wat specifieker dan ‘gebaren’, en ‘fluisteren’ is veel specifieker dan ‘communiceren’. Vragen om specifiekere werkwoorden helpt u erachter te komen hoe iets werd gedaan en leidt tot meer duidelijkheid en begrip. Gebruik ongespecificeerde werkwoorden om de vraag ‘Hoe precies?’ specifieker te maken.


      – Hij negeerde mij.


      – Hoe negeerde hij u?


      – Ze werden nijdig.


      – Hoe werden ze nijdig?


      – Ze verbeterde het systeem.


      – Hoe verbeterde ze het?


      – Hij eiste het.


      – Hoe eiste hij het?


      Nominalisatie


      Nominalisatie is het taalmechanisme waardoor we een werkwoord dat een permanent proces beschrijft, omzetten in een zelfstandig naamwoord. Wanneer we dit doen laten we een enorme hoeveelheid informatie weg. Neem de volgende zin:


      Coaching en zelfontplooiing vormen, indien behandeld met serieusheid en respect, met basale elementen voor de groei van de organisatie.’


      Alle hierin vetgedrukte woorden zijn grammaticaal gezien zelfstandige naamwoorden. Ze zijn echter geabstraheerd – ze kunnen niet worden aangeraakt of gezien – en verwijzen meer naar processen dan naar dingen. Nominalisaties zijn op twee eenvoudige manieren te herkennen. Begin met u in de geest een grote mand voor te stellen. Vul deze denkbeeldige mand nu met een tafel, een stoel, een zaklantaarn en een collega. Gemakkelijk hè?


      Probeer de mand nu te vullen met coaching, zelfontplooiing, serieusheid, respect, basale elementen en groei. Dat krijgt u niet voor elkaar, want het zijn geen mensen, plaatsen of dingen. Als het niet in de mand past is het een nominalisatie. Een andere manier om op nominalisaties te controleren is, het woord onder te brengen in een kader: voortdurend(e) ____________. Als het grammaticaal klopt, gaat het om een nominalisatie.


      Een voortdurend respect (nominalisatie)


      Een voortdurend zeuren (nominalisatie)


      Een voortdurende keukenmachine (geen nominalisatie)


      Een voortdurende tomaat (geen nominalisatie)


      Een voortdurende groei (nominalisatie)


      Omkering van nominalisaties is belangrijk, omdat het de betrokkene helpt te beseffen dat wat zij als iets statisch beschouwden, een permanent proces is waarin zij keuzes kunnen maken en waar zij zelf greep op hebben.


      Gebruik, om een nominalisatie terug te voeren tot het juiste proces, een werkwoord als antwoord:


      – Ik krijg geen enkele aanmoediging.


      – Hoe zou u aangemoedigd willen worden?


      – Ik krijg geen respect van haar.


      – Hoe zou u gerespecteerd willen worden?


      Beperkingen in de visie van de spreker op de werkelijkheid


      Het volgende element van het metamodel helpt u vast te stellen welke beperkingen de cliënt oplegt aan zijn visie op de wereld om hem heen. Door deze waargenomen beperkingen voorzichtig ter discussie te stellen, kunt u de betrokkene helpen veel meer keuzes en mogelijkheden te zien. De belangrijkste taalpatronen die aandacht vereisen zijn in dit geval:


      1 Universele kwantificeerders


      2 Modale operatoren.


      Universele kwantificeerders


      Universele kwantificeerders behoren tot de categorie woorden van ‘allemaal’, ‘elke’, ‘altijd’, ‘niemand’ en ‘nooit’. Wij gebruiken dergelijke bewoordingen om door een bepaalde gebeurtenis representatief te maken voor een gehele klasse van ervaringen, en zodoende onze ervaring te generaliseren. Door dit te doen sluiten wij vaak een aantal mogelijkheden buiten, zonder zelfs maar na te denken over de aard ervan. Deze woorden laten geen uitzonderingen en daardoor ook geen keuzes toe. Universele kwantificeerders worden niet altijd ten onrechte gebruikt: water kookt altijd bij 100 graden Celsius. Deze vaststelling verschilt echter van andere uitspraken zoals ‘Ik zal nooit succes boeken’, of ‘Niemand zal ooit van mij houden’. Om dit te kunnen geloven moet de spreker uitsluitend het aantal malen tellen dat hij geen succes boekte of dat hij niet werd bemind, en niet de gevallen die daarop een uitzondering vormden.


      Wij beschikken over drie manieren om deze alles-of-niets-uitspraken ter discussie te stellen. De eerste is te vragen om een tegenvoorbeeld: ‘Is er ooit een moment geweest…?’


      – Ik zal wel altijd een mislukkeling blijven.


      – Is het ooit voorgekomen dat u succes boekte?


      – Niemand respecteert mijn mening.


      – Is het ooit wel eens voorgekomen dat uw mening werd gerespecteerd?


      De tweede manier is de feitelijke beweringen van de cliënt te overdrijven en zodoende de absurditeit ervan aan het licht te brengen. Doe dit met een overdreven intonatie en eventueel met extra universele kwantificeerders; het resultaat hiervan is vaak dat de betrokkene zijn standpunt nog eens overweegt.


      – Ik zal altijd wel een mislukkeling blijven.


      – Altijd? De hele tijd door; 24 uur per dag?


      – Hij zet mij altijd onder druk.


      – De hele tijd door? Echt waar?


      Een derde manier om een universele kwantificeerder van vraagtekens te voorzien, is er simpelweg mee instemmen. Dit kan voor de spreker een ware schok zijn, want mensen gebruiken dergelijke bewoordingen vaak om een sympathieke reactie uit te lokken.


      – Ik zal nooit een goede coach kunnen worden.


      – Dat klopt, u hebt er kennelijk de juiste instelling niet voor.


      Zulke interventies leiden vaak tot een omkering in het denken van de spreker, in de geest van ‘Nou ja, misschien druk ik me een beetje overdreven uit.’


      Modale operatoren


      In de linguïstiek zijn modale operatoren de werkwoorden die aangeven wat wij als mogelijk (kan, zou kunnen) of verplicht (moet, dient, behoort) beschouwen. Ze bepalen de grenzen van wat wij aanvaardbaar of gewenst gedrag vinden.


      Modale operatoren van noodzaak en verplichting verwijzen naar het ontbreken van een keuze (moet, dient, behoort). Door dit ter discussie te stellen helpt u de cliënt na te denken over mogelijkheden die verder gaan dan waartoe hij zich in staat acht (kan, kan niet). Deze beperkende visies op de werkelijkheid kunnen op twee manieren worden aangepakt: vraag ‘Wat houdt u tegen?’, of iets in de geest van ‘Wat zou er gebeuren als u het deed?’ De vraag ‘Wat houdt u tegen?’ voert de cliënt terug naar het verleden, om na te denken over de ervaring waaraan hij deze generalisatie ontleende. De vraag ‘Wat zou er gebeuren als u het deed (niet) deed?’ richt het denken van de betrokkene op de toekomst, om zich daar mogelijke gevolgen voor te stellen. Beide benaderingen helpen iemand nog eens na te denken over wat hij meende te moeten doen, of wat hij voor zichzelf mogelijk achtte.


      – Zoiets kan ik niet tegen haar zeggen.


      – Wat houdt u tegen? of Wat gaat er gebeuren als u het toch doet?


      – Ik moet aardig zijn tegen anderen.


      – Wat gaat er gebeuren als u dat niet bent?


      – Ik moet dit vanmiddag af hebben.


      – Wat gaat er gebeuren er als u het niet af hebt?


      – Ik zou hem meer respect moeten betuigen.


      – Wat gaat er gebeuren als u dat niet doet? of Wat gaat er gebeuren als u dat doet?


      Sprekers hoeven, om aan te geven hoe zij hun kijk op de werkelijkheid beperken, niet de bovenstaande woorden te gebruiken; ze kunnen dat ook doen via zinnen als ‘Het is onmogelijk’, ‘Het is verplicht’, of ‘Het is vereist’ enzovoorts. U kunt deze uitdrukkingen ter discussie stellen door precies dezelfde uitdagingen van het metamodel gebruiken als hiervoor.


      Als u iemand wilt helpen zijn ideeën van wat mogelijk en verplicht is grondig te onderzoeken, is het misschien een goed idee vier eenvoudige vragen te stellen die het Cartesiaanse logisch denken ondersteunen:


      1 Stelling Wat zou er gebeuren als u het deed?


      2 Tegengestelde Wat zou er gebeuren als u het niet deed?


      3 Omgekeerde Wat zou er niet gebeuren als u het deed?


      4 Ongespiegeld omgekeerd Wat zou er niet gebeuren als u het niet deed?


      Meestal zijn de eerste twee vragen voor de cliënt het gemakkelijkst te beantwoorden. Antwoorden op de laatste twee liggen verder buiten het bewustzijn, zijn daarom interessanter en hebben ook meer invloed.


      Slechte semantische opbouw


      Dit verwijst naar taalpatronen waarmee mensen hun ervaringen vertekenen. Wanneer u hen helpt zulke vertekeningen te herdefiniëren, wordt het voor hen veel gemakkelijker om tot nieuwe manieren van denken en gedrag te komen. De drie belangrijkste patronen die aandacht verdienen zijn:


      1 Gedachtelezen


      2 Oorzaak en gevolg


      3 Verdwenen performatieven.


      Gedachtelezen


      Dit verwijst naar de onjuiste overtuiging van de cliënt dat hij weet wat iemand anders denkt of voelt, zonder dat die persoon zich daar rechtstreeks over heeft uitgelaten. Hier wordt simpelweg afgegaan op gedachtespinsels en veronderstellingen in plaats van informatie. Handelen op grond van verkeerde veronderstellingen kan uiterst beperkend werken, en door ze ter discussie te stellen helpen wij iemand zich af te vragen of wat hij als vanzelfsprekend aanneemt, wel juist is. De algemene reactie op gedachtelezen heeft de vorm van ‘Hoe zeker weet u dat X?’


      – Iedereen denkt dat ik te langzaam ben.


      – Hoe weet u precies dat iedereen dat denkt?


      – Ik weet zeker dat hij weet hoe ik me voel.


      – Hoe weet u dat hij dat weet?


      – Hij is kwaad op me.


      – Hoe weet u dat zo zeker?


      Oorzaak en gevolg


      Dit heeft te maken met de overtuiging dat een handeling van de een, op een bepaalde manier rechtstreeks invloed uitoefent op het op het voelen of handelen van de ander. Soms is dat ook zo – als ik u een oplawaai verkoop maakt u dat waarschijnlijk van streek. Dan is ‘Bram een oplawaai verkopen, maakt hem van streek’, voor mij een logische gedachte. Vaak genoeg echter leggen wij dergelijke verbanden zonder dat wij er enig rechtstreeks bewijs ervoor hebben. Door het verband tussen twee gebeurtenissen van de spreker ter discussie te stellen, helpen wij hem zich af te vragen of er ook nog andere interpretaties mogelijk zijn. Stel, om dergelijke problemen van oorzaak en gevolg aan te pakken, vragen in de geest van ‘Op welke manier veroorzaakt X dan Y?’


      – Ik heb er de pest in, omdat hij zich respectloos gedroeg tegenover mij.


      – Hoe komt het precies dat zijn respectloze houding u kwaad maakt?


      – Ik erger me soms aan haar houding.


      – Hoe komt het dat haar houding u ergert?


      – Hij krijgt het benauwd als er een budget wordt overschreden.


      – Hoe komt het dat hij het daar benauwd van krijgt?


      Verdwenen performatieven


      Verdwenen performatieven vormen een categorie generalisaties over de werkelijkheid, en komen vaak tot uiting in oordelen gebaseerd op stereotypen. In wezen betekent dit dat iemand zijn eigen waardenstelsel oplegt aan anderen. Door vraagtekens bij dit type taal en denken te plaatsen, helpen wij mensen na te denken over alternatieve visies. Het gebeurt heel vaak dat de spreker niet eens beseft dat er buiten zijn eigen gezichtspunten ook nog andere bestaan. De uitdaging bestaat in dit geval uit de vraag ‘Voor wie?’


      – Het is verkeerd als je om hulp moet vragen.


      – Voor wie is dat verkeerd?


      – Het is overduidelijk dat onze oplossing de beste is.


      – Voor wie is dit overduidelijk?


      – Dat is volkomen buiten de orde!


      – Voor wie is dat buiten de orde?


      Het metamodel is een zeer krachtig middel om informatie te krijgen en te specificeren, maar moet wel zorgvuldig en weldoordacht worden toegepast. Wanneer de communicatie van de cliënt van begin tot eind vol zit met schendingen van het metamodel, zou u bij heel veel van wat hij zegt vraagtekens moeten plaatsen. In zulke gevallen kan het nut hebben, een groot aantal van uw vragen van ‘schokdempers’ te voorzien. Dat zijn korte zinnetjes zoals ‘Ik ben toch nieuwsgierig naar …’, ‘Ik vraag me af …’, of ‘Kunt u mij een voorbeeld geven van …?’ U plakt ze aan het begin van een reguliere metamodel-vraag. Door deze schokdempers te combineren met een zachte en nieuwsgierige intonatie kunt u veel meer metamodel-vragen stellen. Dit is van belang, omdat een te royaal gebruik van het metamodel al snel irritant kan worden. Dan wordt u dat wat het meest wordt gevreesd: een ‘metamodel-monster’.


      Kibbelen of ruziemaken lijkt, wanneer mensen van nature een groot aantal uitdagingen uit het metamodel gebruiken, de enige context te zijn. Het is dan ook belangrijk in uw coaching een andere associatie in te bouwen. Het gaat er om het doel waar u in het gesprek naar toewerkt voor ogen te houden: hoeveel informatie is nodig om iemand te laten stoppen met aannemen dat hij weet wat een ander bedoelt? Het is niet nodig alles, maar dan ook alles, wat de cliënt zegt, aan het metamodel te onderwerpen. Doet u dit wel, dan gaat de goede verstandhouding tussen u en uw cliënten al heel snel verloren.


      Het metamodel lijkt overweldigend voor mensen die er voor het eerst kennis mee maken. Er wordt in het gesprek met de cliënt immers zo veel gezegd, dat je je soms afvraagt waar je moet beginnen. Het meeste dat de cliënt te berde brengt is niet ondergebracht in goed hanteerbare metamodel-categorieën. In elke zin die iemand uitspreekt zijn doorgaans talrijke schendingen van het metamodel te vinden. Neem deze uitspraak: ‘Ik weet zeker dat ze dat nooit voor elkaar krijgen, want ze krijgen hun zaken nooit goed op een rijtje.’ Dat levert al voldoende aanknopingspunten op, dus is het van belang te weten welke de belangrijkste zijn. Begin op de volgende manier:


      Besteed als eerste aandacht aan de modale operatoren (‘kan’, ‘moet’, ‘behoort’ enzovoorts). Deze bevatten de meeste informatie over de overtuigingsstructuren van de cliënt, en over wat zij wel of niet mogelijk achten. Als u begint met u op deze te concentreren krijgt u al heel veel informatie binnen die rechtstreeks te maken heeft met iemands kijk op de werkelijkheid. Besteed vervolgens aandacht aan de ongespecificeerde zelfstandige naamwoorden – de dingen, plaatsen en mensen die niet duidelijk zijn benoemd of omschreven. Concentreer u als derde op de ongespecificeerde werkwoorden – de processen en voortdurende handelingen die niet gedetailleerd worden verklaard. De overige elementen van het metamodel moeten dan worden gebruikt als dat noodzakelijk blijkt.


      U hebt waarschijnlijk gemerkt dat het metamodel is opgebouwd rond vijf vraagvormen – wie, wat, waar, wanneer en hoe. De enige vraag die buiten het metamodel valt is ‘waarom’. ‘Waarom’ is de enige vraagvorm die niet gericht is op specifieke details. Het antwoord op een ‘waarom’-vraag levert u in de regel historische of theoretische rationalisaties op. Wanneer u op een ‘waarom’-vraag specifieke informatie krijgt, hebt u gewoon geluk gehad. Grappig genoeg is ‘waarom’ de vraag die door veel onervaren coaches vrijwel instinctief wordt gesteld. Vaak komt dit doordat ze niet weten wat ze moeten vragen, en een ‘waarom’-vraag is doorgaans een weinig moeite kostende manier om de cliënt meer te laten vertellen. Als u zorgeloos in plaats van zorgvuldig met deze vraag omgaat, raakt u gemakkelijk afgeleid. Hiermee is natuurlijk niet gezegd dat in een goede coachingsessie niet naar het ‘waarom’ mag worden gevraagd, alleen moet u zich bewust zijn van het effect ervan en er selectief mee omgaan. Een goede oefening hiervoor is u tijdens een coachingsessie welbewust te onthouden van ‘waarom’-vragen. Dwing in plaats daarvan uzelf tot het gebruik van een andere vraagvorm. U zult er van verbaasd staan hoeveel meer kwaliteit, specificiteit en relevantie u dan aantreft in de informatie die u op deze wijze binnenkrijgt.

    

  


  
    
      9 | Suggestief taalgebruik


      Ergens ligt iets ongelooflijks te wachten om gekend te worden.


      Carl Sagan


      Wij hebben het metamodel leren kennen als een krachtig instrumentarium om informatie te krijgen. Zuiver en doelgericht taalgebruik is een vaardigheid die gedurende uw gehele carrière moet worden ontwikkeld en bijgeslepen. Veel van uw succes in uw streven anderen te veranderen en te laten groeien, wordt immers bepaald door de kwaliteit van de informatie die u van hen krijgt. Wanneer u het metamodel gebruikt bent u extern gericht, namelijk op de reacties van de persoon die tegenover u zit, en zijn uw zintuigen gericht op de buitenwereld. In nlp noemen wij dit ‘uptime’.


      Al even belangrijk is uw vermogen gebruik te maken van ‘downtime’. Denk even heel even intensief terug aan een periode waarin u heel sterk geconcentreerd was, toen u helemaal opging in een favoriete bezigheid. Terwijl u dit doet merkt u waarschijnlijk dat uw aandacht naar binnen wordt gericht, naar uw innerlijke beleving. Hoe dieper u in zo’n toestand raakt, des te meer u externe stimuli en afleidingen uitschakelt. Deze toestand, waarin u helemaal opgaat in uw eigen ‘denkwereld’, is wat wij met ‘downtime’ bedoelen. Tijdens het coachen kunt u dit, door weloverwogen toepassing van een ander type taalgebruik, ook oproepen in de beleving van de cliënt. Dit komt ons goed van pas, omdat de cliënt in deze toestand bronnen kan aanboren waarvan hij zich anders niet bewust is.


      Sommige psychologische stromingen willen u laten geloven dat het onbewuste een soort innerlijk wild dier is, een razende bruut van ongetemde lust die u, als u hem niet stevig onder de duim houdt, er toe brengt uw ouders iets verschrikkelijks aan te doen. Voor andere, meer new-age gerichte ‘pop-psychologie’ is denken een soort universele energiebron of een mythische droomwereld. Besef wel dat al deze beschrijvingen alleen maar metaforen of analogieën zijn, bedacht om een aspect van onszelf te beschrijven dat onzichtbaar en voor een groot gedeelte niet kwantificeerbaar blijft. Aangezien het hier in essentie gaat om onbewezen en abstracte concepten kunnen we ze uitsluitend beoordelen op hun bruikbaarheid, en kunnen wij geen uitspraken doen over hun bestaan. Zo willen de traditionele Freudianen u laten geloven dat de innerlijke strijd tussen uw id, uw ego en uw superego, samen met uw onopgeloste Oedipale of Elektracomplex, de kern vormen van een groot deel van het menselijk psychologisch. Ik heb, als ik in de plaatselijke supermarkt op zoek was naar kool, nog nooit een id gezien, en evenmin ooit een gesprek gevoerd met het zogenaamde ‘innerlijke kind’ dat anderen schijnen te huisvesten. Het is gevaarlijk te denken dat deze dingen echt bestaan; het is veel nuttiger, ze te beschouwen als concepten die van nut kunnen zijn om ervaringen te organiseren en mensen te helpen veranderen. Het zijn niet meer dan organiserende metaforen.


      In nlp beschouwen wij het onbewuste liever als een soort reservoir van middelen waaruit u indien nodig kunt putten. Een bruikbare werkdefinitie van uw ‘onbewuste’ is: alles waaraan u op dit moment geen aandacht besteedt. Een voorbeeld: tot het moment waarop ik u nu vraag te letten op het gevoel in de kleine teen van uw linkervoet, was dit hoogstwaarschijnlijk onbewust – het lag tijdens het lezen van deze bladzijde buiten het bereik van uw gewaarwording. Pas nu u het opmerkt, voelt u het. Het wordt bewust. Hetzelfde proces speelt zich af wanneer herinneringen of gevoelens van lang geleden aan de oppervlakte verschijnen. Sommige dingen kunnen moeilijker bewust worden gemaakt dan andere, maar waar het om gaat is dat we ze door zorgvuldige, gerichte gewaarwording bewust kunnen maken.


      In de loop van de dag bewegen we ons, al naar gelang de omstandigheden, moeiteloos heen en weer tussen uptime en downtime. De ene keer zijn we extern gericht, op de wereld om ons heen, en op andere momenten komen we als vanzelf terecht in perioden van nadenken of diepe bezinning. Dit is natuurlijk en normaal. Wij bevinden ons nooit langer dan een paar minuten per keer in een ‘permanente’ bewustzijnstoestand.


      We kunnen deze downtime zien als een soort hypnotische trance. Sommige lieden denken dat hypnose zoiets is als mensen zich laten inbeelden dat ze Elvis Presley zijn, ze als een hond laten blaffen of ander bizar gedrag laten vertonen – maar mensen zijn heus wel tot dergelijke dingen bereid zonder dat ze daarvoor in trance moeten raken! Een hypnotische trance is niets meer dan een geconcentreerde gewaarwordingtoestand, een normaal plaatsvindende geestestoestand die ons in staat stelt de capaciteiten van onze onbewuste geest creatiever te gebruiken. Weer een voorbeeld: wanneer u zozeer in een boek opgaat dat u niet hoort dat iemand tegen u praat, ervaart u technisch gesproken een hypnotisch fenomeen dat bekend staat als ‘negatieve auditieve hallucinatie’ – iets niet horen wat wel wordt gezegd. Als u ooit tevergeefs hebt gezocht naar uw huissleutels terwijl die feitelijk vlak voor uw neus op tafel lagen, hebt u te maken met een ‘negatieve visuele hallucinatie’ – iets niet zien wat er wel is, een ander klassiek hypnotisch fenomeen. Zo ook kan uw beleving van het boek er toe leiden dat u het gevoel voor tijd verliest: vijf minuten kunnen een uur lijken of een uur kan zo snel om zijn dat er volgens u maar een paar minuten zijn verlopen. Dit is een voorbeeld van ‘tijdvervorming’ – weer een ander kenmerk van een hypnotische toestand. Trance kunnen we, omdat het aan natuurlijk voorkomende geestestoestand is, ons beter voorstellen als een toestand waarin je op constructieve wijze dingen uit je onbewuste te weten kunt komen. In tegenstelling tot de populaire misvatting hebben wij in deze toestand niet minder, maar juist meer greep op het materiaal in ons onbewuste.


      Cliënten vragen om coaching wanneer zij voor de veranderingen die zij wensen niet meer over bewuste keuzemogelijkheden beschikken. Als ze het probleem zelf konden oplossen, hadden ze dat allang gedaan. Ze weten niet wat ze moeten doen of hoe ze dat moeten doen. Bedenk dat we er bij nlp van uitgaan dat iedereen alle middelen bezit die hij nodig heeft. Door onze cliënten te steunen bij het ontdekken van hun onbewuste competenties, kunnen wij hen op weg helpen bij het zoeken naar de gewenste oplossingen.


      Richard Banler en John Grinder spraken op aanraden van Gregory Bateson in 1974 met Milton Erickson. Erickson, oprichter van de American Society for Clinical Hypnosis, is wereldwijd bekend als eerste beoefenaar van de hypnotherapie. Hij was een uiterst succesvol psychiater en werd algemeen gerespecteerd vanwege zijn vernieuwende benadering en zijn ongelooflijk nauwkeurige waarneming van het non-verbale gedrag van zijn cliënten. Het onderzoek dat Bandler en Grinder uitvoerden naar de methoden die Erickson toepaste, resulteerde in twee boeken: Patterns of the Hypnotic Techniques of Milton H. Erickson, deel 1 en 2.


      De belangrijkste onderwerpen die in deze boeken werden behandeld waren de taalpatronen die Erickson met vaak verbazingwekkend resultaat in zijn werk hanteerde. Erickson gebruikte de taal om zijn cliënten op vakkundige wijze in trance te brengen (downtime-bewust zijn dus), waardoor zij op onbewust niveau oplossingen konden vinden. Hij deed dit vaak zonder ook maar één keer het woord ‘hypnose’ te gebruiken. Hij maakte, om zijn cliënten te helpen op heel andere manieren te denken, gewoon uiterst behendig gebruik van taal. Hierdoor ontdekten zij een dieper liggende laag van mogelijkheden, die tot dan toe voor hen ontoegankelijk was geweest. Zijn taalmodellen zijn bekend geworden als het Milton-model, een aanvullende en toch radicaal andere partner van het metamodel. Wij zouden dit model kunnen zien als een soort gesprekshypnose, maar dan wel vrij van de rituelen en het uiterlijk vertoon dat in de regel met hypnotherapie worden geassocieerd. Je hoeft geen hypnotherapeut te zijn om met de taalpatronen uit het Milton-model je voordeel te doen. Alvorens nader op de patronen ervan in te gaan, besteden wij aandacht aan een ander zeer belangrijk aspect van het menselijk denken.


      Chunken


      In de jaren vijftig vatte George Miller in zijn artikel ‘The Magical Number Seven, Plus or Minus Two’ een enorme hoeveelheid psychologisch onderzoek samen. Van alles wat je op een bepaald ogenblik gewaar wordt, kun je slechts vijf tot negen chunks bewust waarnemen. Wat een ‘chunk’ informatie inhoudt, hangt af van de subjectieve ervaring van de waarnemer. Als je naar iemand kijkt kun je een bekend gezicht zien (één chunk), of twee ogen, een neus, een baard, een mond en een rood voorhoofd (zes chunks). Al het overige dat zich wel aanbiedt maar waar je geen aandacht aanbesteedt, is onbewust. Je kunt wel een beetje kiezen waar je aandacht aan besteedt, maar de hoeveelheid ligt altijd tussen ergens tussen de vijf en negen chunks informatie.


      Je kunt de hoeveelheid gegevens die je bewust kunt bijhouden, opvoeren door wijziging van de grootte van de chunks. Je kunt je bijvoorbeeld bewust zijn van zeven regendruppels, zeven plassen of zeven oceanen. Als je door vergroting van de chunks meer gegevens opneemt, verlies je echter aan detaillering. Als je naar een oceaan kijkt kun je geen afzonderlijke druppels zien. Als je aandacht besteedt aan details, verlies je het grote geheel uit het oog. Wij compenseren dit door te leren de chunks snel van omvang te laten wisselen, waardoor wij zowel het grote geheel als de details kunnen bijhouden.


      Aangezien wij beperkt zijn tot slechts een bepaalde hoeveelheid bewust opgenomen informatie, zal elke mondelinge boodschap die meer dan negen chunks informatie bevat, zonder dat wij het in de gaten hebben onbewust worden verwerkt. Dit vormt, samen met het gebruik van downtime, de basis van een groot gedeelte van het Milton-model.


      Het Milton-model


      Het Milton-model is een geheel van taalpatronen, bedoeld om invloed uit te oefenen op iemands ervaringen. Anders dan het metamodel, haalt het geen specifieke inhoudelijke informatie naar boven, maar brengt het in de ander bepaalde geestestoestanden teweeg. In plaats van taal te gebruiken om door te dringen tot specifieke details, werk je met vaag, algemeen taalgebruik dat de luisteraar een interne ervaring moet aanspreken die aansluit bij wat de spreker zegt. Met andere woorden, het Milton-model creëert een context met zo weinig mogelijk inhoud. Dit brengt de cliënt geleidelijk aan in een ‘downtime-toestand’ waarin hij de ervaring betekenis kan geven. Waar het metamodel informatie reactiveert die gegeneraliseerd, weggelaten en vertekend was, is het Milton-model een manier om taal te creëren die daar vol van is. Het is de taal van overtuiging en suggestie.


      Laten wij dit illustreren aan de hand van een eenvoudig voorbeeld. Wanneer ik tegen de cliënt zeg: ‘U hebt in het verleden enkele ervaringen gehad die u zullen helpen dit specifieke probleem op te lossen en ik ben benieuwd welke die zijn’, spreek ik een zin uit met een lage graad van specificiteit. Welke ‘ervaringen’ dan wel? Wanneer? Hoe zullen die dan ‘helpen’? Wil de cliënt daar uit wijs worden, dan moet hij op zoek gaan in zijn verleden om 1) de betekenis van die zin te vatten, en 2) er antwoord op te geven. In een normaal gesprek verrichten wij dit soort onderzoek de hele tijd door. Woorden geven, als ze worden begrepen, altijd richting aan de ervaring van de luisteraar. Tijdens het coachinggesprek kan een goede coach dit ten behoeve van de doelstellingen van de cliënt vergemakkelijken door gebruik te maken van de patronen van het Milton-model.


      De gemakkelijkste manier om met het Milton-model te beginnen is het te beschouwen als een soort omgekeerd metamodel. Alles wat in het metamodel ter discussie wordt gesteld, wordt in het Milton-model gestimuleerd. Laten we eens kijken naar enkele van de belangrijkste patronen van het Milton-model. Zie voor een volledige uitleg van het Milton-model Patterns of the Hypnotic Techniques of Milton H. Erickson, deel 1 en 2.


      Nominalisaties


      Als u tegen een cliënt zegt ‘U weet dat u zich zeker kunt voelen van een deel van het leren uit de vorige sessie ‘, kan hij daar veel gemakkelijker mee instemmen dan wanneer u zegt ‘U weet dat u zich zeker kunt voelen over ongespecificeerde naamwoordconstructies uit de vorige sessie.’


      Het leren is hier de nominalisatie. Hoe dat leren precies plaatsvond wordt niet gespecificeerd – de cliënt moet die informatie zelf zien in te vullen.


      Ongespecificeerde naamwoorden en werkwoorden


      ‘Mensen kunnen geweldig veel baat hebben bij coaching.’ Deze zin bevat enkele onduidelijkheden, namelijk om welke mensen het gaat en hoe zij daar baat bij kunnen hebben.


      Wanneer dergelijke zinnen worden gebruikt, ziet de luisteraar zich gedwongen zijn verbeeldingskracht te gebruiken om het wie en hoe in te vullen. Zulke vragen zijn eveneens bruikbaar voor spiegeling en sturing, als de spreker door te specifiek te worden de aansluiting met de luisteraar dreigt te verliezen en daardoor het contact kwijtraakt of aan invloed inboet.


      – Neemt even de tijd om nog eens terug te denken aan enkele dingen die u tijdens de sessie hebt geleerd.


      Dit is vaag genoeg om, als de luisteraar er betekenis aan moet ontlenen waar hij wat aan heeft, flink wat interpretatiemogelijkheden over te laten. Wat hebt u geleerd en gedaan, en over welke sessie hebben we het?


      Ongespecificeerde verwijzingen


      Dit zijn aanwijzende voornaamwoorden en zelfstandige naamwoorden die niet naar iets specifieks verwijzen, zoals ‘deze’, ‘die’, of ‘mensen’.


      – Dit is veel gemakkelijker te leren dan het op het eerste gezicht lijkt.


      ‘Dit’ maakt ons niet echt duidelijk waar het naar verwijst. De luisteraar raadt ernaar en neemt een inwendig besluit over het inhoudelijke onderwerp van de zin.


      – Mensen kunnen veranderen, als ze maar willen.


      Hier moet de luisteraar maar raden over welke mensen het gaat


      Ongespecificeerde werkwoorden en bijwoorden


      Ook deze verlangen van de luisteraar dat hij vanuit zijn eigen ervaring de leemten opvult.


      – Dit is veel gemakkelijker te leren dan het op het eerste gezicht lijkt.’


      – Mensen kunnen gemotiveerd raken.’


      Wij weten niet hoe het gemakkelijker te leren is, of hoe het aanvankelijk leek. We weten evenmin hoe het moet worden geleerd. En ook niet hoe mensen gemotiveerd raken.


      Koppelingen


      Koppelingen tussen oorzaak en gevolg behoren tot de nuttigste en krachtigste onderdelen van het Milton-model. Door spiegeling en sturing kunt u beginnen met een beschrijving van waarneembaar gedrag, en dit laten volgen door uitspraken waarover u de cliënt wilt laten nadenken. Bijvoorbeeld: ‘U zit hier ja te knikken, naar mij te kijken en waarschijnlijk te denken hoe snel u beter vergaderingen kunt leiden.’ De eerste twee gedeelten van deze zin (ja knikken en kijken) zijn verifieerbare spiegelingsuitspraken. Het derde deel (denken hoe snel) is een sturende uitspraak die veel moeilijker te verifiëren is, maar als het contact goed is, wil de cliënt er wel over nadenken. Er bestaan altijd drie manieren waarop u uitspraken zo met elkaar kunt verbinden dat de cliënt nadenkt over wat u hem aanbiedt.


      ‘En’


      – U bent hierheen gekomen, en dan kunt u nu beginnen met na te denken over wat voor u belangrijk is.


      Tijdsaanduidingen: nu, wanneer, terwijl, gedurende, na, voor


      – Kunt u mij, nu u nadenkt over wat ik heb gezegd, mij misschien exact vertellen wanneer u dit precies gaat gebruiken?


      – Ik zou graag willen dat u tijdens uw dagelijks werk nadenkt over wat u voor uzelf wilt bereiken.


      ‘Maken’


      Dit zorgt voor de sterkste koppeling, bijvoorbeeld: ‘De aanblik van het gezicht van uw baas maakt dat u zich assertiever voelt’, of ‘Nadenken over uw doelstellingen maakt dat u een positiever gevoel krijgt.’


      Gedachtelezen


      Door handig gebruik te maken van de taal kan de coach een gefundeerde inschatting maken van de interne ervaring van de cliënt, en daardoor geloofwaardiger worden en de onderlinge verstandhouding verdiepen.


      – Ik weet dat u zich afvraagt hoeveel baat u bij coaching zult hebben.


      – U vraagt zich misschien af hoe u vooruitgang zou kunnen boeken.


      Door deze uitingen van gedachtelezen zo algemeen mogelijk te maken, voorkomt u dat de cliënt zich ertegen zal verzetten. Ze worden juist voor waar aangenomen.


      Weggelaten performatieven


      – Het is belangrijk presentatievaardigheden te leren.


      – Het is essentieel dit allemaal met plezier te leren.


      – Het is goed dat u hier vanavond bent.


      Het is niet precies duidelijk wie er denkt dat deze zaken goed, noodzakelijk of belangrijk zijn.


      Modale operatoren


      Deze zijn noodzakelijk om rechtstreekse aanbevelingen te verzachten en zo de kans te vergroten dat ze worden aanvaard.


      ‘U zou misschien zelf een oplossing kunnen bedenken’, of ‘U zou zelf een oplossing kunnen bedenken’ is minder direct dan ‘U vindt zelf wel een oplossing’, waardoor die minder snel als onmogelijk wordt afgewezen.


      Bijwoorden en bijvoeglijke naamwoorden


      Zorgvuldig gebruik van bijwoorden en bijvoeglijke naamwoorden veronderstelt dat er iets gaat gebeuren. Het gaat dus over de kwaliteit van de ervaring van de betrokkene.


      – Wat is u in uw nieuwe functie het best bevallen? [Uw functie bevalt u, nu wil ik alleen nog weten wat u het best bevalt.]


      – Hoe snel kunt u over deze aanbeveling nadenken? [U gaat er over nadenken; de vraag die nog rest is hoe snel.]


      Ingebouwde suggesties


      Uw hersenen zijn verdeeld in een linker- en een rechterhelft. De taalverwerking vindt voor het grootste gedeelte plaats in de dominant genoemde linkerhersenhelft. De rechterhersenhelft bezit echter eveneens taalvaardigheden, namelijk voor eenvoudige betekenissen en primitieve grammatica. De rechterhelft is ook gevoelig voor intonatie, volume en de richting waar het geluid vandaan komt, en gevoeliger voor de context van een boodschap dan voor de feitelijke inhoud ervan. Aangezien dit gedeelte van ons brein bepaalde vormen van taalgebruik kan begrijpen, worden eenvoudige boodschappen met een specifieke nadruk op een lager niveau dan het bewuste begrepen. Bij zulke communicatie blijft bewuste verwerking in de linkerhersenhelft achterwege.


      U kunt bepaalde gedeelten van een boodschap zó markeren dat er speciale aandacht aan wordt besteed. Een gebruikelijke methode hiervoor is het gebruik van een ingebouwde suggestie. U doet dit door gedeelten van wat u zegt te markeren door middel van veranderingen in intonatie, snelheid of volume. Ook het gebruik van koppelingsgebaren bij bepaalde woorden is een mogelijkheid. Wij kunnen dit op papier door cursivering illustreren.


      Woorden markeren voorziet een boodschap van meer lagen, met als suggestie:


      – Jan, denk jij dat je goed bezig bent? Heb je alle feiten hierover op een rijtje? Neem na overweging pas een beslissing.


      Citaten


      Dit is een zeer bruikbaar patroon, dat kan worden gebruikt om een aanbeveling te doen of bewuste weerstand tegen een idee te omzeilen. U geeft de informatie in de vorm van een citaat, daarbij aangevend waar de cliënt volgens u aandacht aan moet schenken.


      – Ik weet dat uw team zou zeggen: Je zult je manier van managen nu moeten veranderen.


      – Gisteren zei een vriend tegen me: Paul, je zou echt eens wat meer aandacht moeten besteden aan wat ik zeg.


      Negatieve opdrachten


      Negatieve opdrachten bestaan uitsluitend in de taal, niet in de ervaringen. Negatieve opdrachten hebben dezelfde werking als positieve opdrachten. ‘Wat gebeurt er bijvoorbeeld wanneer iemand zegt: “Denk niet aan paarse olifanten”?’ Dan zult u toch eerst aan een paarse olifant moeten denken.


      Als u ooit hebt geprobeerd een kind gehoorzaamheid bij te brengen door te zeggen ‘Jimmy, spoel het konijn niet door het toilet’, of ‘Sara, niet je kleine broertje pesten’, dan weet u heel goed dat zulke opdrachten vaak precies het tegengestelde effect oproepen. Gebruik van negatieve opdrachten kan worden beschouwd als het sturen van subliminale boodschappen naar het brein.


      – Denk niet aan wat ik heb gezegd.


      – Het is belangrijk dat je niet te snel bent met je veranderingen.


      – Gebruik deze patronen niet te vroeg tijdens het coachen.


      Eindvragen


      Eindvragen nemen, als u ze aan het eind van de zin plaatst, de weerstand weg. Bovendien scheppen ze de mogelijkheid voor een kader waarbinnen men het met elkaar eens kan worden, en versterken ze in een spiegelingssituatie de overeenstemming.


      – U gaat hier over nadenken, is het niet?


      – Dat viel mee, of niet soms?


      Besef van het Milton-model doet u uw vermogen om behendig met de taal om te gaan aanzienlijk toenemen. De patronen worden de hele dag door in het gewone spraakgebruik toegepast, en we reageren er ook op. Aangezien het grootste deel van wat u in een coachingsessie doet bestaat uit praten met een andere persoon, is het zinvol dat u leert dit creatief te doen en te beseffen welke effecten het kan hebben. Geen enkel patroon uit het Milton-model heeft drastische effecten; voortdurend gebruik van de vele kansen die het in de loop van de tijd biedt, kan echter ten goede komen aan de wijze waarop iemand nadenkt over nieuwe opties en mogelijkheden.


      Lees, om u te helpen inzien hoe het Milton-model effectief kan worden gebruikt, de onderstaande weergave van een gesprek. Markeer al lezende de patronen die u opmerkt en denk na over de wijze waarop u ze tijdens uw eigen coachingsessies kunt gebruiken. Intonatieveranderingen zijn vet gedrukt.


      coach Welke verandering zou u vandaag voor uzelf willen?


      cliënt Ik houd vrijdag een voordracht voor de directie, en ik heb geen idee wat ik zou moeten zeggen.


      coach Dus u wilt dat uitzoeken, is het niet? Vertelt u eens, voor welk probleem moet u precies een oplossing zien te vinden?


      cliënt Ik wil kunnen denken binnen een kader dat mij op een creatieve manier aan een paar goede ideeën voor vrijdag helpt.


      coach Oké, dat kon wel eens gemakkelijker zijn dan u had gedacht, of niet soms?


      cliënt Als het zo gemakkelijk was, zat ik hier niet.


      coach Dat is waar, het was ook maar een grapje. ‘Een goed denkkader’; hoe zou dat eruit zien? Ik ben er zeker van u dat al eens eerder hebt gebruikt, dus hoe ziet dat er nu uit?


      cliënt Wanneer ik dat heb, kan ik alles aan. De ideeën komen als vanzelf naar boven, en mijn denken is zo helder als glas.


      coach Hoe gemakkkelijk is het voor u, terwijl u hier zit, om contact met dat gevoel te krijgen?


      cliënt Dat kan, denk ik, maar …


      coach Laat mij het anders formuleren. Hoe ziet het eruit wanneer u nu nadenkt over jezelf creatief voelen?


      cliënt Goed, hier lukt me dat, maar ik heb het ergens anders nodig.


      coach Ja, dat weet ik. U moet zich vrijdag tijdens die presentatie creatief kunnen voelen. Wilt u zich een beetje creatief voelen of veel en veel creatiever?


      cliënt Heel veel meer zou mooi zijn, maar een beetje is ook goed.


      coach Heel veel meer dus. De hele tijd door worden er mensen creatief, dus hoe komt het dat u uw eigen creativiteit niet opmerkt?


      cliënt [Pauzeert.] Geen idee, daar heb ik nog nooit zo over nagedacht.


      coach Maar wat is, nu u het doet, het belangrijkste element van uw eigen creativiteit dat u opvalt?


      cliënt Mijn snelheid, denk ik. Ik kan heel snel op een idee komen.


      coach Hoe snel? Vijf of zes goede ideeën per minuut, of meer?


      cliënt Genoeg. Wanneer ik goed nadenk krijg ik genoeg ideeën.


      coach Dus u hoeft alleen maar goed na te denken, of niet? Creativiteit moet dan wel gemakkelijk zijn.


      cliënt Daar gaat het nou net om.


      coach Creatief zijn is belangrijk. Goed nadenken is belangrijk, al hebt u dat tot nu toe niet gedaan. En als u er nu over nadenkt, wanneer precies wilt u zich dan creatiever voelen?


      cliënt Ik heb over een paar dagen een planningsvergadering. Dan moet ik de zaken goed in de vingers hebben.


      coach Goed. Misschien denkt u zelfs dat creatief worden een soort gemakkelijk gevoel geeft, maar u zult het toch niet als te gemakkelijk willen beschouwen, neem ik aan?


      cliënt Gemakkelijk vind ik prima; dat wil ik wel.


      coach Nu gemakkelijk of volgende week gemakkelijk?


      cliënt Nu gemakkelijk.


      coach Wat is, wanneer u creativiteit ziet als iets gemakkelijks, het gemakkelijkste dat u nu kunt veranderen?


      cliënt Eerlijk gezegd gaat het mij er om, een beetje ruimte voor mezelf te scheppen. Een paar uur is genoeg.


      coach Als u dus een paar uur voor uzelf hebt wordt u creatief, werkt u de hele presentatie uit, en dan …?


      cliënt Dan krijg ik over het geheel waarschijnlijk een beter gevoel.


      coach Goed. Denk nu dat op dit moment in die planningsvergadering van over een paar dagen zit. Hoe creatief voelt u zich, wetend dat u zich nu creatief kunt voelen?


      cliënt Als ik er goed over nadenk, zou ik zeggen: redelijk creatief.


      coach Redelijk goed of echt goed?


      cliënt Redelijk goed.


      coach Goed. Wacht even, want het zou vreselijk zijn als u te snel veranderde. U weet zeker dat zelfvertrouwen datgene is wat u wilt?


      cliënt Absoluut!


      coach Mooi, dat mag ik wel – een cliënt die weet wat hij wil! Nog even denken aan de keuze … Dus een creatief gevoel krijgen is voor u gemakkelijk haalbaar, toch?


      cliënt Als u het zo uitdrukt, nee. Maar kan ik het laten beklijven?


      coach Waar laten beklijven? Wanneer u het wilt of waar u het wilt?


      cliënt Allebei.


      coach Klinkt mij goed in de oren. Dus, hoe kunt u, nu u daaraan denkt, ervoor zorgen dat u zich creatiever kunt voelen wanneer u dat wilt en het nodig hebt? Hoe gemakkelijk is dat?


      cliënt Zo bezien gemakkelijk genoeg.


      coach Zie het dan zo!


      cliënt Ik heb het nooit beschouwd als iets waar ik greep op kan hebben.


      coach Nee, zo zag u het ook niet. Maar nu u het wel zo ziet … Dat is toch wel interessant, hè? Ik weet dat u weet hoe u dat voor elkaar krijgt.


      cliënt Ja, dat denk ik ook.


      coach Goed. Ik weet dat u weet wat u wilt en waar u dat wilt. Het interessante is naar mijn mening, wat u nu gaat doen. Ik bedoel, wat is uw eerste stap om het te laten gebeuren?


      cliënt Een beetje tijd in mijn agenda vrijmaken. Dat is het eerste. En daarna alles constant houden.


      coach Constant, tja. Zo ziet verandering eruit, hè? Je kunt jezelf altijd verrassen, nietwaar?


      cliënt Ja, u hebt gelijk.


      De patronen van het Milton-model moeten, net als die van het metamodel, na enig oefenen uw tweede natuur worden. Er bestaan veel manieren om uw vaardigheden op dit terrein te verbeteren. Een methode die ik zelf erg nuttig vond, was mijn eigen coachingsessies met cliënten op te nemen. Daarna luisterde ik ze af om te horen hoe ik de dingen verwoordde, daarbij nadenkend over de diverse manieren om aanbevelingen te doen of vragen te stellen. U zou ook gewoon één patroon tegelijk kunnen nemen, en dan in verschillende gedeelten van een coachingsessie gaan experimenteren met het gebruik en de effecten ervan.


      Manipulatie


      Veel coaches vrezen dat ze, vooral door het Milton-model te volgen, te ‘manipulerend’ te werk gaan. Volgens sommige populaire opvattingen is coaching non-directief of faciliterend. Dit vooronderstelt dat de coach zich zo neutraal mogelijk opstelt, zonder de cliënt op enigerlei wijze te beïnvloeden.


      Niets staat verder van de werkelijkheid af dan dit. Iemand die om coaching vraagt heeft kennelijk zelf geen oplossing kunnen bedenken. Alles wat u hem aanbeveelt, maakt de kans op succes dus groter. Denk hier dan eens over na – als u wist hoe u zelf een probleem kon oplossen, had u geen coach nodig, dan deed u het gewoon zelf wel.


      Ten tweede, en nog belangrijker, is de opvatting dat uw communicatie zo neutraal mogelijk moet zijn om de cliënt niet ‘verkeerd te beïnvloeden’. Dat is onzin, en bovendien onmogelijk. Op alles wat u zegt volgt een of andere reactie van de cliënt. Communicatie is nooit neutraal. Hieruit volgt dus dat uw criteria voor uw manier van communiceren als coach gebaseerd moeten zijn op het nut ervan. Wees u bewust van het feit dat alles wat u zegt, invloed heeft op de ervaringen van de cliënt, en zorg ervoor dat uw gedrag en uw communicatie nuttig en constructief zijn, en dat ze cliënt sturen in de richting van zijn doelstellingen. Woorden zijn de waardevolste coachinginstrumenten – gebruik ze dan ook goed.

    

  


  
    
      10 | Metaprogramma’s


      Alle mensen zijn uit hetzelfde deeg gekneed, maar niet in dezelfde oven gebakken.


      Jiddisch spreekwoord


      Dat mensen complexe wezens zijn, verdient nauwelijks vermelding. Veel coaches breken zich, wanneer ze tegenover een levende en denkende cliënt zitten, het hoofd over de vraag met wie ze eigenlijk te maken hebben. Het is onze natuurlijke neiging, te willen weten hoe iemand in elkaar zit; de traditionele psychologie beschikt dan ook over een grote hoeveelheid modellen om ons daarbij te helpen. Of het nu gaat om het drieledige Freudiaanse model van id, ego en superego, de typologie van de Myer’s Briggs Type Indicator, het Enneagram van de Transactionele Analyse met het onderscheid tussen ouder, kind en volwassene – het zijn allemaal pogingen onszelf en elkaar beter te begrijpen. Tijdens mijn cursussen coachingvaardigheden zijn de cursisten vooral in geïnteresseerd in methoden om te achterhalen met welk type persoon zij te maken hebben. Als we maar konden begrijpen hoe onze partner in het coachinggesprek in elkaar zit, dan beschikten we over een magisch vermogen om de juiste interventie te plegen.


      Wij krijgen tijdens de interactie met iemand anders een gigantische hoeveelheid informatie over ons heen. Onze aandacht moet dan ook, willen wij kunnen letten op de onderdelen van iemands communicatie die indicatief zijn voor zijn persoonlijkheid, selectief gericht zijn.


      nlp kent een stelsel van denk- en communicatiefilters, metaprogramma’s genoemd, die ons helpen uit deze informatie wijs te worden. Een metaprogramma is een perceptueel filter, een patroon dat wij gebruiken om een overzicht van onze leefwereld te krijgen. Wij hebben tot dusverre al één belangrijk metaprogramma behandeld; in onze bespreking van de motivatie beschreven wij het ‘naar toe’/‘weg van’-metaprogramma; het filter dat bepalend is voor de wijze waarop wij onszelf motiveren. Er bestaan nog vele andere patronen, en in dit hoofdstuk bespreken wij enkele van de nuttigste daarvan.


      Metaprogramma’s werden voor het eerst gecategoriseerd door nlp-ontwikkelaar Leslie Cameron Bandler, en later uitgebreid door andere onderzoekers zoals Roger Bailey, Wyatt Woodsmall en L. Michael Hall.


      Het geweldige van metaprogramma’s en veel andere nlp-categorieën is, dat ze in de gesprekspatronen en non-verbale communicatie van de mens gemakkelijk zijn te herkennen. Telkens wanneer iemand iets tegen je zegt, kun je goed zien welke metaprogramma’s daarin worden gebruikt.


      De waarde van de mogelijkheid metaprogramma’s te herkennen, is de flexibiliteit voor uw wijze van communiceren. Wanneer u kunt zien op welke verschillende manieren mensen uitdrukking geven aan hun ervaringen, kunt uw eigen communicatie beter toesnijden op het effect dat u eraan wilt geven. Het benutten van iemands motivatiepatroon is hiervan een goed voorbeeld: de ‘naar toe’-gemotiveerde cliënt reageert beter als u praat over doelstellingen; de ‘weg van’-gerichte wanneer u zich concentreert op problemen die moeten worden vermeden.


      Metaprogramma’s maken het u ook mogelijk, beter te voorspellen hoe iemand in een bepaalde situatie zal reageren. Zo zal een ‘naar toe’-georiënteerde persoon zich in een voor hem nieuwe omgeving waarschijnlijk concentreren op doelstellingen, terwijl de ‘weg van’-gerichte waarschijnlijk eerder de problemen ziet. Als u dat over iemand weet, kan het gesprek over de wijze waarop zij op allerlei zaken reageren meer effect sorteren.


      De belangrijkste metaprogramma’s


      De onderstaande beschrijvingen illustreren de kenmerkende gedragingen en spreekpatronen die u bij de belangrijkste metaprogramma’s kunt verwachten. Het is belangrijk te beseffen dat het geen en/of-concepten zijn, maar dat ze allemaal op een continuüm liggen. Sommige mensen kunnen zeer extreem zijn in de manier waarop zij bepaalde informatie verwerken, maar de meesten vertonen een mengeling van reacties. Het gaat ons er dan ook om, ‘in welke mate’ en ‘hoeveel’ iemand van een bepaald filter gebruik maakt. Na de nodige oefening zult u beslist bepaalde tendensen herkennen.


      Proactiviteit/reactiviteit


      De twee woorden die ons hier onmiddellijk voor ogen moeten staan zijn tijd en informatie. De meer proactieven gaan bij problemen in de regel snel tot handelen over. Ze hebben om in actie te komen weinig informatie nodig en zijn niet of nauwelijks geneigd eerst op anderen te wachten alvorens zelf iets te ondernemen.


      Proactief ingestelden spreken in complete zinnen, in de bedrijvende vorm, zoals ‘Ik ga dat vanavond doen’, of ‘Ik ga het hem nu meteen vertellen.’ Zij spreken in termen van doen, dingen voor elkaar krijgen en zaken afronden; ze geven u de indruk dat ze hun acties zeer goed in de hand hebben.


      Het spraakgebruik van reactieven kenmerkt zich veeleer door de lijdende vorm. Ook vinden we bij hen meer nominalisaties en langere, rammelende zinsconstructies, zoals ‘Zou het, misschien, mogelijk zijn dat, wanneer je in de gelegenheid bent, dit rapport op tijd zou kunnen worden ingeleverd?’, of ‘Het welslagen van deze fase van het project kan pas worden bepaald nadat het draagvlakonderzoek grondig is bestudeerd.’ Zij hanteren bewoordingen zoals ‘erover denken’, ‘beschouwen’, ‘analyseren’ of ‘wachten’, dit alles gelardeerd met heel veel ‘mitsen en maren’.


      Tijdens het coachen mag u verwachten dat een proactieve cliënt graag ideeën uit de sessie meeneemt en zelf in actie komt. Zo iemand komt zelf met een groot aantal suggesties voor de manier om zijn doel het best te bereiken, en vindt het gemakkelijk om zaken voor elkaar te krijgen. Aangezien zulke mensen graag dingen afmaken, zult u merken dat proactieven betrekkelijk weinig vragen stellen. Ze willen gewoon aan de gang gaan en komen alleen met vragen wanneer ze iets echt niet begrijpen.


      Meer reactief ingestelden hebben doorgaans meer tijd nodig om over een bepaalde handelwijze na te denken en willen over de keuzemogelijkheden zo veel mogelijk informatie krijgen. Ook zullen ze over elke fase van het coachingproces vragen stellen en willen ze weten of ze al doende op het goede spoor zitten. In het algemeen neemt bij reactieven het coachingproces meer tijd in beslag dan bij proactief georiënteerden.


      Intern of extern referentiekader


      Dit patroon betreft de normen die mensen aanleggen voor het nemen van de beslissing om iets te doen of iets te beoordelen. Iemand met een intern referentiekader hanteert voor het nemen van beslissingen een eigen, intern referentiekader. Als u zo iemand vraagt: ‘Hoe weet u dat het de juiste beslissing was?’, krijgt u hoogstwaarschijnlijk iets te horen in de trant van ‘Nou, dat wist ik gewoon’, of ‘Dat vond ik zelf’. In dergelijke gevallen geven zulke mensen aan dat zij zelf, en niet anderen, degenen zijn die beslissen. Ze halen bij anderen misschien wel informatie vandaan, maar maken zelf uit wat die waard is. Een intern georiënteerde medewerker die vindt dat hij een goed doorwrocht en op onderzoeksresultaten gebaseerd verslag heeft ingediend en van zijn baas te horen krijgt dat het niet deugt, vindt dat niet hij, maar zijn baas de plank heeft misgeslagen.


      Mensen met een extern referentiekader weten alleen of hun beslissing terecht was, als iemand anders dat tegen hen zegt. Zij hebben voor hun beslissingen en hun acties een externe bijdrage, nodig. Zij zeggen doorgaans iets in de geest van ‘Ik wist van John dat het de juiste beslissing was’, of ‘Toen iedereen het bevestigde, wist ik dat ik het beste dit kon doen.’ Iemand met een extern referentiekader heeft behoefte aan een manier om zijn werk af te meten aan een externe norm of standaard, of laat het door anderen controleren om te weten of het volledig is.


      Bij extern georiënteerden zien we veel vaker dan bij anderen dat ze vragen om feedback over hun prestaties. In deze zin zijn zij veel beter ‘te managen’ dan intern georiënteerden, die veel minder op sturing gesteld zijn.


      Alle vragen in de geest van ‘Hoe wist u dat het de juiste beslissing was?’ lokt een antwoord uit dat u helpt het onderliggende metaprogramma te achterhalen.


      Het kan een uitdaging zijn, iemand met een sterk intern referentiekader coachen. Zo’n cliënt kan u de indruk geven niet bereid te zijn tot aanvaarding van andermans ideeën, doordat hij elke aanbeveling beantwoordt met ‘Ja, maar …’, en u vervolgens laat weten wat hij juist of onjuist acht. Maak niet de fout dit te verwarren met weerstand – dat is het namelijk niet. Begrijp echter dat zo’n cliënt om andermans ideeën te accepteren de informatie eerst door zijn eigen waardensysteem moet filteren. Vaak ontdekt u dat hij het tien minuten later met uw oorspronkelijke idee eens is.


      Mensen met een sterk intern referentiekader confronteren de coach soms met een soort paradox. Meestal komen ze niet op eigen initiatief naar u toe – ze vinden immers meestal zelf dat wat ze doen goed is. Als ze op aandringen van een chef op coaching komen, vragen ze zich vaak af wat de noodzaak of waarde daarvan is. Komen ze uit zichzelf, dan hebben ze vaak behoorlijk starre opvattingen over wat zij naar eigen inzicht nodig hebben. Misschien hebben ze daar ook nog gelijk in, maar bereid u er in elk geval op voor dat het langer kan duren voordat ze een ander gezichtspunt accepteren.


      Globaal/specifiek


      In dit patroon gaat het om de hoeveelheid details die iemand verlangt. Globaal ingestelde mensen kijken naar het grote geheel. Zij denken en spreken in gehelen en verstrekken weinig details. Als u een globaal ingestelde cliënt vraagt hoe zijn vakantie was, krijgt u in de regel een kort antwoord in de geest van ‘Prima, fijn hoor.’


      Mensen met een specifiek metaprogramma houden echter van veel details en voelen zich prettig bij kleine beetjes informatie tegelijk. Op de vraag ‘Hoe was je vakantie?’ volgt dan waarschijnlijk een veel vollediger beschrijving van wat de betrokkene allemaal heeft gedaan.


      Dit is vrij gemakkelijk te onderkennen in wat iemand zegt – je hoeft alleen maar te letten op de hoeveelheid details die deze persoon tijdens het gesprek te berde brengt. U ontdekt het ook door te vragen ‘Wat valt u het eerst op wanneer u aan een project begint, het grote geheel of de details?’ De meesten zijn zich doorgaans voldoende van dit filteringpatroon bewust om u er zelf over te vertellen.


      Specifiek ingestelde cliënten vertellen ook veel over de volgorde waarin dingen gebeuren en hoe ze gebeuren. Ook gebruiken ze veel modificators en eigennamen.


      U merkt dit wanneer ze vertellen over hoe iets wordt of werd gedaan. Dan vertellen ze hoe het allemaal begon en krijgt u alles tot in de kleinste details te horen. Zo zegt iemand bijvoorbeeld: ‘Het begon ermee dat Erik en ik snel naar het kantoor van Jan gingen en daar ongeduldig zaten te wachten. Toen zag ik het onafgeronde verslag van Giphart dat wij nodig hadden, in de puinhoop van zijn bureau liggen.’


      De modificators – bijvoeglijke naamwoorden, bijwoorden of voorzetselgroepen – worden gebruikt om de luisteraar zo veel mogelijk details te verschaffen. In het bovenstaande voorbeeld zijn ‘snel’ en ‘ongeduldig’, ‘onafgeronde’, ‘puinhoop van zijn’ allemaal modificators.


      Specifiek georiënteerden gebruiken ook eigennamen voor mensen en plaatsen. In het bovenstaande voorbeeld zijn dat ‘Erik’, ‘het kantoor van Jan’, en ‘het verslag van Giphart’.


      Mensen met een globaal metaprogramma roeren de onderwerpen in min of meer willekeurige volgorde aan en gebruiken veel eenvoudiger zinnen, zonder veel aandacht voor de specifieke volgorde van gebeurtenissen. De bovenstaande voorbeelden worden dan zoiets als ‘We gingen naar het kantoor en kregen het rapport in handen.’ Hier zijn de specifieke stappen weggelaten en ontbreken de modificators en eigennamen.


      Specifiek georiënteerden begrijpen de informatie veel gemakkelijker wanneer die in volgorde wordt aangeboden en met veel extra beschrijvingen gepaard gaat. Bedient u zich in het gesprek van zeer globale termen, dan zullen ze u moeilijk begrijpen en aandringen op meer details.


      Cliënten met een globaal metaprogramma begrijpen zowel globale als specifieke beschrijvingen, maar raken al snel verveeld wanneer u hen met al te veel details bestookt.


      Tijdens het coachen van een globaal ingestelde cliënt zult u merken dat zij het best reageren als u zich concentreert op het toekomstige ‘grote geheel’ en de meeromvattende dingen die zij moeten doen om dat te bereiken. Te veel vragen over wat zij precies gaan doen zullen hen irriteren of frustreren. In zulke gevallen moet u het metamodel behoedzaam toepassen en toestaan dat de cliënt zich in vage en ongedefinieerde bewoordingen uitdrukt.


      De specifiek gerichte cliënt reageert echter beter op een coachingstijl waarbij al hun toekomstige stappen en handelingen tot in de kleinste details worden besproken. Bij hen kunt u de vragen van het metamodel veel strikter en effectiever toepassen.


      Opties / procedures


      Optiegerichte cliënten voelen zich het prettigst wanneer zij nieuwe manieren bedenken om iets te doen, en dragen zelf nieuwe ideeën, plannen en projecten aan. Zij zijn goed in het ontwikkelen van nieuwe processen of procedures, maar houden ze niet goed bij. Een optie-metaprogramma houdt in, dat iemand voortdurend op zoek is naar nieuwe manieren om bestaande procedures te veranderen, ook al werken ze perfect. ‘Eens kijken of we het ook zo kunnen doen’, lijkt hun motto te zijn. Ze stellen zich meestal niet tevreden met de status quo. U zult wel merken dat zij, wanneer ze een bepaalde procedure eenmaal hebben doorlopen, alweer beginnen die te veranderen. ‘Regels’ zijn voor hen niet meer dan tijdelijke richtlijnen.


      Mensen met een procedure-metaprogramma zijn goed in het volgen van vastgelegde, bestaande werkwijzen. Zij houden zich trouw aan de regels en doen alles op de ‘juiste’ manier. Zij voelen zich onprettig in situaties zonder voorgeschreven werkwijze, en ook niet in een werkomgeving waarin van hen spontaan optreden wordt verwacht. Bij het ontbreken van een procedure weten ze niet wat ze moeten doen. Het belangrijkste criterium is voor hen dat in de juiste volgorde naar het eindresultaat wordt toegewerkt.


      Dit is een van de gemakkelijkst herkenbare metaprogramma’s, en aan dergelijke cliënten vragen we ‘waarom’ zij bepaalde dingen deden. Zo zou u kunnen vragen ‘Waarom ging u hier werken?’ De optie-gerichte persoon houdt bij zijn opgave van redenen geen bepaalde volgorde aan: ‘Het bedrijf beviel me wel, de baan leek me interessant genoeg, ze hebben geweldige sportfaciliteiten en de werktijden zijn goed’. Zij horen een waarom-vraag.


      Iemand met een procedure-metaprogramma komt met een hele geschiedenis van de redenen waarom zij hier kwamen werken. ‘Nou, ik hoorde dat de boekhouding een vacature had, dus belde ik de personeelsafdeling om te vragen hoe ik kon solliciteren. Ik kreeg te horen dat ik een cv moest opsturen, en dat deed ik dan ook. Een paar dagen later belden ze om mij uit te nodigen voor een gesprek …’ Het lijkt wel of u niet had gevraagd naar het ‘waarom’, maar naar het ‘hoe’.


      Optie-gerichte personen reageren in het coachinggesprek het best op taalgebruik dat mogelijkheden aangeeft, zoals ‘Kijk eens naar de kansen die dit biedt’, ‘Er moeten toch andere manieren bestaan’, of ‘Waarom zou u dit niet eens proberen?’ Vaak merkt u dat elke sessie met een cliënt met een dominant optie-metaprogramma weer van voren af aan lijkt te beginnen. U moet zich bij zulke personen concentreren op het aandragen van alternatieven.


      Een proceduregerichte cliënt reageert beter op taalgebruik dat hem helpt dingen op een rijtje te zetten: ‘We beginnen met dit, en gaan daarna verder’, ‘de stappen waarover we nu moeten nadenken zijn …’, ‘We moeten ons hier aan het plan houden’. Coaching moet in dit geval veeleer worden gezien als een stap voor stap verlopend proces, waarin elke fase duidelijk wordt aangegeven en vastgelegd.


      Gelijkheid / verschil


      Deze categorie telt, anders dan de overige hier besproken categorieën, geen twee maar vier sub-patronen.


      Gelijkheid Iemand met een gelijkheidspatroon wil dat alles hetzelfde blijft. Hij houdt niet van verandering en vraagt er zelf ook niet om. Hij vindt het prima om jarenlang week in week uit hetzelfde te doen. Let wel: van zulke mensen zijn er maar weinig.


      Elke vraag naar een vergelijkend verband helpt u dit patroon te onderkennen. Als u vraagt ‘Wat is het verband tussen uw huidige werk en uw werk van twee jaar geleden?’, zal de gelijkheidscliënt antwoorden dat alles zonder enige verandering hetzelfde is gebleven. Zulke mensen zijn gericht op gelijkheid en zien niet zo snel verschillen. Ongeacht de inhoud van de vraag krijgt u eenzelfde antwoord. Als u vraagt: ‘Wat is het verband tussen een Formule-1 racewagen en een tractor?’, luidt bij gelijkheidscliënten het antwoord dat het allebei vierwielige motorvoertuigen zijn.


      Gelijkheid met uitzonderingen De meeste mensen functioneren volgens dit type metaprogramma. Zij zien graag dat alles betrekkelijk stabiel blijft, maar stellen jaarlijkse en niet al te drastische veranderingen op prijs. Zij zien het liefst veranderingen die zich over een bepaalde periode geleidelijk aan voltrekken. Wanneer zij eenmaal hebben geleerd hoe zij hun werk moeten doen, willen ze dat graag een tijdlang zo volhouden. Wanneer zij een vergelijking maken, zien zij het eerst wat hetzelfde is, en pas daarna waar de verschillen zitten.


      Op uw vraag ‘Wat is het verband tussen uw huidige werk en het werk dat u vroeger deed?’, krijgt u van deze cliënten een antwoord in de geest van ‘Het lijkt eigenlijk heel veel op elkaar, behalve dan dat er meer/minder van … in zit’, of een andere beschrijving van een graduele verandering. Ook zult u merken dat hun beschrijvingen zeer veel vergrotende trappen bevatten (minder dan, beter dan, erger dan, groter dan enzovoorts).


      Verschil Verschil-georiënteerden houden van verandering. Zij zien hun functie en hun werk het liefst vaak veranderen (in de regel jaarlijks of om de twee jaar), en streven actief daar naar. Zodra zij weten hoe ze hun werk moeten doen, vinden ze het weer tijd worden om naar iets anders uit te zien.


      De op verschil gerichte persoon concentreert zich bij beantwoording van de vraag naar zijn huidige werk en dat van twee jaar geleden op zo veel mogelijk verschillen. In zijn ogen bestaat tussen twee tractoren een groot aantal verschillen dat door de gelijkheidsgerichte persoon simpelweg niet wordt opgemerkt.


      Verschil met uitzonderingen Mensen met dit type metaprogramma verschillen in wezen niet van de verschilzoekers, zij het dat zij daarin minder extreem zijn. Ook zij streven naar verandering en verscheidenheid, maar alleen niet zo vaak. Wanneer zij een vergelijking maken noemen zij eerst de verschillen, en pas daarna de dingen die hetzelfde zijn gebleven. Bijvoorbeeld: ‘We hebben in de afdeling twee nieuwe medewerkers gekregen, maar verder is alles gewoon hetzelfde gebleven’, of ‘We hebben wel een nieuw systeemprogramma gekregen, maar verder gaat het hier zoals altijd’.


      U zult als coach alle vier patronen moeten herkennen, maar het grootste onderscheid zult u moeten maken tussen gelijkheid en verschil. Bij coaching van cliënten met een patroon van gelijkheid (of gelijkheid met uitzonderingen) moet u benadrukken in welk opzicht de doelen die zich hebben gesteld, lijken op wat zij al weten of hebben bereikt. Ook zullen zij hun manier van denken en doen niet al te snel willen veranderen. Te veel en te snel plaatsvindende veranderingen maken hen ongelukkig.


      Cliënten met een verschilpatroon (of verschil met uitzonderingen) moet u al tijdens de eerste zitting helpen te veranderen. Zij proberen graag nieuwe ideeën uit en ontdekken zonder enige moeite wat door de coaching voor hen is veranderd.


      Individualiteit / nabijheid / gezamenlijkheid


      Dit filter bepaalt in welke mate wij in een bepaalde context met anderen samen willen zijn.


      Individualistisch ingestelden werken het liefst alleen en zien niet graag te veel anderen om zich heen. Zij willen uitsluitend zelf verantwoordelijk voor hun werk zijn en delen niet graag verantwoordelijkheden of informatie met anderen. Als zij hun werk samen met anderen moeten verrichten, lijden zij daaronder of worden ze wrevelig.


      Mensen met een nabijheidfilter voelen zich het prettigst in situaties waarin zij weliswaar zelf voor hun werk verantwoordelijk zijn, maar hebben ook graag anderen om zich heen. Ze werken misschien wel alleen, maar anderen moeten wel vlak in de buurt zijn – of dat nu fysiek, telefonisch of via e-mail is. Als zij veel in hun eentje moeten doen of de verantwoordelijkheid moeten delen met anderen, lijden hun prestaties daaronder.


      Personen met een gezamenlijkheidfilter werken het best in groepsverband. Zij delen de verantwoordelijkheid graag met anderen en willen absoluut niet in hun eentje werken. Voor mensen met een gezamenlijkheids-metaprogramma is managen of gemanaged worden een echt probleem, want werk is in hun ogen iets gezamenlijks.


      De manier om deze patronen te herkennen is, de betrokkenen te vragen u iets te vertellen over een interessante of uitdagende ervaring, en vooral wat hun daaraan beviel. Personen met een individualistisch metaprogramma vertellen u over een situatie waarin zijzelf de verantwoordelijkheid droegen, en praten niet of nauwelijks over anderen die daarbij betrokken waren. Veel van hun zinnen beginnen met ‘Ik’.


      Een nabijheidpersoon vertelt u over een periode waarin hij voor een bepaalde situatie zelf verantwoordelijk was, maar geeft ook aan wie er nog meer bij betrokken waren. Zij doen dit in de volgorde ik-zij: ‘Ik organiseerde de vergadering, en vroeg toen aan Frank en Julie een korte voordracht te houden.’ Dit in tegenstelling tot ‘Frank en Julie hielden in de vergadering die ik had georganiseerd een korte voordracht.’


      Iemand met een voorkeur voor gezamenlijkheid gebruikt in zijn beschrijvingen vaak het woord ‘wij’, en vertelt u over een periode waarin hij de klus samen met anderen klaarde. Zulke mensen gebruiken niet alleen vaak het woord ‘wij’, maar beschrijven de bijdragen van anderen in de vorm van ‘hij/zij en ik’. Bijvoorbeeld: ‘Wij bedachten een nieuw soort interface’, of ‘Lukas en ik overtuigden hem ervan dat het zo moest.’


      Zelf / anderen


      Dit metaprogramma is niet zozeer in de verbale communicatie herkenbaar maar meer in de wijze waarop mensen tegenover anderen hun gevoelens laten blijken.


      Cliënten met een zelf-metaprogramma maken anderen niet gemakkelijk deelgenoot van hun gevoelens. Zij doen, door hun gevoelens niet te uiten en daarin weinig variatie te vertonen, in emotioneel opzicht zeer ‘vlak’ aan. Hun interne denkprocessen bepalen hoe zij reageren, in die zin dat zij kritisch nagaan wat de ander zegt, en geven een slechts in hun ogen adequaat antwoord. Feitelijk ontbreekt het hun aan spontane emotionele reacties.


      In het gesprek met zulke personen krijgt u van hen geen enkel teken dat men naar u luistert. Zij vertonen geen enkele reactie op pogingen hen een bepaalde richting op te sturen, en zijn uitsluitend gericht op de inhoud en niet op het proces van de communicatie. Zij hebben doorgaans geen belangstelling voor non-verbale signalen. Het gevolg hiervan is onder andere, dat wanneer u een ‘sluitsignaal’ geeft (achterover leunen of de ander door een gebaar aangeven dat het zijn beurt is, daar uw armen over elkaar slaan), dit vaak niet wordt opgepakt. Zij weten niet wanneer het hun beurt is om iets te zeggen. Dit kan een gesprek met hen tot een nogal moeizame aangelegenheid maken.


      Veel mensen die passen binnen het klassieke stereotype van de ‘vakidioot’ bezitten een sterk zelf-metaprogramma. Zij zijn op hun best in functies die weinig of geen intermenselijke vaardigheden vereisen – zij kunnen inderdaad ‘beter overweg met dingen dan met mensen’.


      Bij het coachen van iemand met een zelf-voorkeur, moet u meer aandacht besteden aan wat er wordt besproken dan aan het proces. Houd het gesprek gericht op de inhoud, en let niet te veel op eventuele non-verbale communicatie.


      Iemand met een anderen-metaprogramma reageert automatisch en spontaan op het gedrag van anderen. Zulke mensen reageren met verandering van gezichtsuitdrukking, verandering van intonatie en verandering van lichaamshouding en bewegingen, non-verbaal op de communicatie van anderen.


      Dergelijke cliënten vertonen tijdens het gesprek veel duidelijker reacties. Zij reageren veel zichtbaarder op veranderingen in uw eigen non-verbale communicatie – gebaren, intonatie, knikken, en dergelijke. Zij besteden aandacht aan zowel de inhoud als het proces van de interactie. Zij voelen zich onprettig bij langdurige stiltes en voelen zich geroepen het gesprek op gang te houden wanneer dit dreigt te stokken.


      Bij coaching van personen met een anderen-metaprogramma moet vooral worden ingespeeld op het niveau van de opgebouwde non-verbale verstandhouding. Aangezien deze mensen hier sterk op reageren, moet u goed letten op het effect dat uw non-verbale gedrag op zulke cliënten heeft. Verzuimt u dit, dan loopt u het risico dat de verstandhouding radicaal verslechtert.


      Leren de metaprogramma’s van anderen te herkennen en te spiegelen is voor elke coach een goede oefening in het waarnemen. Wanneer u goed luistert naar de kenmerkende patronen van wat mensen zeggen, beseft u dat wij, steeds als wij onze mond opendoen, deze aspecten van ons denken prijsgeven. Het zijn belangrijke hulpmiddelen bij het herkennen van de verschillen in ons denken en van het effect dat ze hebben op ons gedrag.

    

  


  
    
      11 | Overtuigingen


      De werkelijkheid bestaat uit wat wij voor waar houden. Wat wij voor waar houden is waar wij van overtuigd zijn. Waar wij van overtuigd zijn is gebaseerd op onze perceptie. Onze perceptie wordt bepaald door wat wij zoeken. Wat wij zoeken hangt af van wat wij denken. Wat wij denken hangt af van onze perceptie. Onze perceptie bepaalt onze overtuiging. Onze overtuiging bepaalt wat wij voor waar houden. Wat wij voor waar houden is onze werkelijkheid.


      Gary Zukav, The Dancing Wu-Li Masters


      Als u iemand wilt helpen een beperkend gedraging te veranderen, help hem dan een overtuiging te veranderen. Overtuigingen zetten aan tot gedrag, motiveren ons en definiëren wat wij in onze wereld voor waar houden. U kunt iemand helpen met meer zelfvertrouwen nieuwe klanten tegemoet te treden¸ maar als hij niet de overtuiging koestert dat hij inderdaad iemand met zelfvertrouwen is, zal elke verandering in het gunstigste geval tijdelijk zijn. Overtuigingen bevinden zich op een hoger logisch niveau dan gedrag, dus het spreekt vanzelf dat u door op overtuigingsniveau te coachen een veel omvattender ervaring creëert. Positieve overtuigingen leiden tot positief gedrag.


      Een overtuiging is de gevoelsmatige aanvaarding dat is wel of niet waar is. Wij koesteren overtuigingen over de soort persoon die wij zijn, over wat wij kunnen doen en over wat goed of verkeerd is. Ze kunnen ons sterk maken, zoals overtuigingen dat wij kunnen slagen in onszelf veranderen. Ze kunnen ons ook verzwakken, zoals overtuigingen dat wij machteloos, ineffectief of incapabel zijn. Veel van de negatieve overtuigingen van mensen beginnen met ‘Ik kan niet …’ Het is beter dit te aanvaarden als een beschrijving van het hier en nu, dan als een indicator voor toekomstig handelen. Als bijvoorbeeld iemand tegen u zegt ‘Ik kan mijn mensen niet zo goed managen’, betekent dit ‘Ik kan mijn mensen (niet) managen.’ Het is in feite redelijk eenvoudig om mensen ‘niet te managen’. Ik ken heel veel managers die dat de hele tijd lijken klaar te spelen! ‘Ik kan mijn mensen niet goed managen’ is een uitspraak over wat iemand nu voor waar aanneemt. Voor de toekomst ontbreekt daarvoor elke basis.


      Wij komen niet met aangeboren overtuigingen ter wereld. Wij hebben ze op allerlei manieren geleerd, en in de loop der jaren veranderen ze en ontwikkelen ze zich verder. De eerste bron van onze overtuigingen is onze leefomgeving. De omstandigheden waaronder wij opgroeien en de wijze waarop onze ouders, gezinsleden, onderwijzers en anderen met ons omgaan zijn bepalend voor basisovertuigingen over het soort wereld waarin wij leven. Als je opgroeit in een liefhebbend en stimulerend milieu, komt een groot gedeelte van je overtuigingen over wat in de wereld mogelijk is daaruit voort. Als je opgroeit in desolate armoede wordt het wel erg moeilijk om net zulke overtuigingen te krijgen als in dat andere milieu. Onze omgeving is dus bepalend voor onze overtuigingen, maar zeker niet als enige. In een onveranderende wereld, zouden uitsluitend kinderen uit rijke gezinnen succesvol zijn, en zouden kinderen uit arme milieus nooit denken dat zij boven hun situatie konden uitstijgen. Dit is absoluut niet het geval, en onze overtuigingen worden ook door andere factoren bepaald.


      Ook ingrijpende gebeurtenissen, vormen een bron van overtuigingen. Wij hebben allemaal wel eens perioden en gebeurtenissen meegemaakt die wij ons altijd zullen herinneren als krachtige, vormende ervaringen – zowel in negatieve als in positieve zin. Dat zijn er vele, en ze lopen bovendien sterk uiteen. Ik had onlangs een cliënt bij me die, omdat hij al op jeugdige leeftijd bij een auto-ongeval zijn beide ouders had verloren, het leven ‘wreed, gemeen en oneerlijk’ vond. Zijn hele kijk op de wereld werd door deze gebeurtenis gekleurd. Enkele jaren geleden maakte een andere cliënt mij deelgenoot van zijn overtuiging dat ‘het leven in wezen goed is en de nodige kansen biedt, als je maar weet wanneer je ze moet benutten’. Op mijn vraag wat hem tot deze denkwijze had gebracht, antwoordde hij dat hij de waarheid ervan had ontdekt toen hij snel achter elkaar zijn baan (wegens overtolligheid), zijn huis (door geldgebrek als gevolg van zijn werkloosheid), en toen ook nog zijn vrouw kwijtraakte (vanwege alle spanningen). Deze voorvallen dwongen hem om vraagtekens te zetten achter bijna alles wat hij voor waar had aangenomen; door nieuwe kansen te zien, kon hij echter zijn leven zo herinrichten dat hij nu gelukkiger is dan ooit tevoren. Anderen zouden door zulke gebeurtenissen zijn ingestort – wat overduidelijk laat zien dat wij allemaal kunnen kiezen welke betekenis wij aan de dingen willen geven.


      Een andere manier waarop wij een overtuiging vormen, is door kennis te verwerven. Wij veranderen al lerende. Dit is de manier waarop veel overtuigingen op natuurlijke wijze veranderen. Sommige dingen die wij nu over onszelf geloven, geloofden wij enkele jaren geleden nog niet, en dingen die wij nu niet meer geloven hebben we ooit voor waar aangenomen. Als kind geloofde u waarschijnlijk in Sinterklaas, maar uiteindelijk kwam u erachter dat het gewoon pappa en mamma waren – en toen was het geloof in Sinterklaas verdwenen. Mocht dat geloof bij u nog steeds aanwezig zijn geweest, dan spijt het mij dat ik u daar nu van af heb geholpen. Ik was er vroeger van overtuigd dat ik nooit op mijn gemak een groep mensen zou kunnen toespreken. Na enige oefening leerde ik dat op een redelijke manier te doen, en nu geloof ik niet meer in datgene waar ik vroeger zo van overtuigd was.


      Wij ontlenen onze overtuigingen ook aan vroeger behaalde resultaten. Wij generaliseren een groot gedeelte van onze ervaringen en denken via een proces van inductie: wat vroeger waar was, zal ook in de toekomst blijven gelden. Als iemand het in het verleden altijd klaarspeelde binnen de kortste keren bij moeilijke klanten een order te plaatsen, gaat hij er van uit dat hem dit in de toekomst ook wel zal lukken. Als u het altijd moeilijk hebt gevonden in een groepsbijeenkomst uw ideeën op een creatieve manier naar voren te brengen, kunt u er wel eens van uitgaan dat dit ook in de toekomst onvermijdelijk zo zal blijven.


      Overtuigingen veranderen


      Tijdens ons leven veranderen onze overtuigingen, maken ze een ontwikkeling door en doen wij de nodige kennis op. De meeste mensen schenken echter weinig aandacht aan het feit dat overtuigingen niet alleen door natuurlijke ontwikkelingen, maar ook door hun eigen keuze kunnen veranderen. Het kan echt een kwestie van kiezen zijn, en nlp biedt enkele technieken die u kunt gebruiken om mensen te helpen een betere overtuiging te creëren. Wij bespreken hier twee methoden daarvoor; de ene berust op verandering van submodaliteiten, de andere op het gebruik van ruimtelijke ankerpunten. Door met beide te experimenteren zult u merken dat het hier gaat om zeer krachtige interventies.
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      1 Ongewenste overtuiging Denk aan een overtuiging die u over uzelf koestert en die u op een of andere manier belemmert, of ongewenste gevolgen heeft. Let op de submodaliteiten van deze overtuiging.


      2 Twijfel of onzekerheid Denk nu aan iets waar u over twijfelt. Dat kan wel of niet terecht zijn – het komt er op neer dat u er zich onzeker over voelt. Let op de submodaliteiten van de wijze waarop u deze twijfel representeert.


      3 Verschillen Let op de verschillen in submodaliteiten tussen overtuiging en twijfel. Doe dit grondig.


      4 Nieuwe overtuiging Denk aan een nieuwe overtuiging die u liever over uzelf hebt. Besteed aandacht aan de inhoud van de representatie ervan – van het wat, het waar, het wanneer en het wie van dat beeld.


      5 Van ongewenste overtuiging naar twijfel Wijzig nu de submodaliteiten van de ongewenste overtuiging in die van twijfel. Begin met verandering van de krachtigste submodaliteiten (meestal associatie/dissociatie en locatie), en verander daarna de overige.


      6 Van inhoud van de ongewenste overtuiging naar inhoud van de nieuwe overtuiging Verplaats het beeld van de oude overtuiging (waaraan u nu zou moeten twijfelen) naar achteren, net zo lang totdat het inkrimpt en uit het zicht verdwijnt. Zie dan vanuit de achtergrond een beeld naar voren komen dat de inhoud bevat van uw nieuwe overtuiging (waaraan u nog steeds twijfelt).


      7 Van twijfel naar overtuiging Verander, met behoud van de inhoud van de nieuwe overtuiging, de submodaliteiten van de twijfel in die van overtuiging. U kunt dit zelfs versterken door het op elkaar afstemmen van alle veranderingen van submodaliteit die het effect van deze overtuiging vergroten, bijvoorbeeld helderheid en kleurschakering.


      8 Test Hoe kijkt u nu tegen deze nieuwe overtuiging aan? Is die robuust? Gelooft u erin?


      9 Plaats in de toekomst Denk nu aan een periode in de toekomst waarin deze overtuiging echt verschil zou maken. Hoe ziet dat eruit?


      [image: verandering.png]


      Dit proces functioneert goed wanneer u de cliënt begeleidt bij het geBruik van zes ruimtelijke ankers op de vloer. Ook kunt u iemand er doorheen leiden, door hem gewoon over elke fase van het proces te laten nadenken.


      1 Geef op afzonderlijke vellen papier zes verschillende locaties aan: huidige overtuiging, onderhevig aan twijfel, museum van oude overtuigingen, voorkeursovertuiging, vatbaar voor overtuiging en absolute overtuiging.


      2 Leg deze vellen met de klok mee op de vloer, als omtrek van een imaginaire cirkel.


      3 Denk aan een overtuiging die u over uzelf koestert en die u op een of andere manier belemmert.


      4 Denk zorgvuldig na over wat u liever over uzelf zou geloven, uw voorkeursovertuiging.


      5 Bepaal nu voor elk van de zes vellen een sterk ankerpunt. Zet om dit te doen een echte stap op elke locatie van de cirkel, en denk daarbij aan een ervaring die bij de omschrijving past. Hierbij is het veel nuttiger, in plaats van abstracties, persoonlijke ervaringen en overtuigingen te gebruiken. Zorg er voor dat u in uw lichaam echt opmerkt welk gevoel elke locatie bij u oproept en welke gedachten daarmee gepaard gaan. Las tussen elke locatie een korte pauze in door aan iets geheel anders (de olifanten) te denken.


      Voorbeelden


      Huidige overtuiging De beperkende overtuiging die u tot nu toe koesterde.


      Vatbaar voor twijfel ‘Misschien ben ik geen mislukkeling’; ‘Misschien denkt de rest van de afdeling niet dat ik nooit teamleider zou kunnen worden.’


      Museum van oude overtuigingen ‘Sinterklaas bestaat’; ‘Het Monster van Frankenstein woont in het schuurtje.’


      Voorkeursovertuiging De overtuiging die u liever koestert.


      Vatbaar voor vvertuiging ‘Misschien kan ik statistiek voor gevorderden leren’; ‘Misschien wonen we op een gegeven moment op de maan.’


      Absolute overtuiging ‘Kinderen moeten altijd worden beschermd tegen misbruik’; ‘Mensen met respect behandelen is van fundamenteel belang.’


      6 Ga nu weer terug naar het begin. Stap ditmaal, beginnend met uw huidige, beperkende overtuiging, meteen op het vel met Vatbaar voor Twijfel. Neem enkele ogenblikken de tijd om echt te voelen hoe nu aan die overtuiging begint te twijfelen. Stap vervolgens op het vel met Museum van Oude Overtuigingen. Voel hoe het staan daar u aan die beperkende overtuiging doet denken als aan iets wat u vroeger geloofde. Dat is nu verleden tijd.


      7 Stap nu op het vel met uw Voorkeursovertuiging en denk daar enkele ogenblikken over na. Stap daarna op Vatbaar voor Overtuiging en geniet ervan, te denken hoe u dit echt zou kunnen geloven.


      8 Stap nu op Absolute Overtuiging. Doe dit een paar keer achter elkaar, waarbij u uzelf steeds sterker laat voelen hoe uw Voorkeursovertuiging verandert in Absolute Overtuiging. U moet nu voelen dat uw voorkeursovertuiging even reëel en even belangrijk is.


      9 Denk aan de beperkende overtuiging waarmee u begon. In welk opzicht is die nu anders?
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      Bovenstaande oefeningen kunnen leiden tot een sterke, langdurige verandering en zijn uitstekende interventies om iemands gevoel van welbevinden en zelfvertrouwen te vergroten. Onderzoek zorgvuldig uw eigen coaching en merk op hoeveel of hoe weinig daarvan is gericht op verandering van overtuiging. Als u werkt op het niveau van overtuigingen zult u als vuistregel meer generatieve dan curatieve veranderingen teweegbrengen.


      De onderstaande weergave illustreert de toepassing van verandering van overtuiging door wijziging van submodaliteiten. Merk op hoe eenvoudig u dit patroon kunt verweven met het normale verloop van het gesprek:


      cliënt Weet u, ik geloof gewoonweg niet dat ik dit team kan managen. Ik ben niet uit het juiste hout gesneden.


      coach Is dat iets wat u graag wilt veranderen?


      cliënt Nou en of. Ik weet dat als ik er echt van overtuigd was dat ik dat zou kunnen, ik mijzelf een stuk sterker zou voelen.


      coach Heb ik het goed als ik zeg dat u iets anders over uzelf wilt geloven, iets anders dan u nu gelooft?


      cliënt Ja, dat klopt.


      coach Goed. Hoe zou u, in uw eigen bewoordingen, de overtuiging die u wilt veranderen, omschrijven?


      cliënt Ik denk zoiets als ‘Volgens mij ben ik als manager incompetent.’


      coach Concentreer u daar nu op. Zeg het een paar keer tegen uzelf, en let op wat u daarbij voor de geest komt. Wat ziet, hoort en voelt u nu u dat doet?


      cliënt [Concentreert zich.] Ik zie een beeld van mijzelf, staande voor mijn team; ze zitten allemaal te lachen en naar me te wijzen. Een afschuwelijk gevoel.


      coach Goed. Nu wil ik wat details over dat beeld hebben. U zei dat u uzelf zag, klopt dat?


      cliënt Ja.


      coach Waar is dat beeld? Voor u? Aan één kant? Achter u? [Merk op dat de coach alleen vraagt naar de constructie van het beeld, niet naar de feitelijke inhoud ervan.]


      cliënt Een meter of twee voor me.


      coach Hoe groot is dat beeld?


      cliënt Ongeveer zo groot. [Cliënt geeft dat met zijn handen aan.]


      coach Oké. Wat kunt u mij over dat beeld nog meer vertellen? Ik bedoel, is het twee- of driedimensionaal? Staat het stil of beweegt het? Is het in kleur of in zwart-wit? Wat valt u het meest op? [Op deze laatste vraag volgen vaak de opmerkelijkste eigenschappen van de submodaliteiten.]


      cliënt Het is een kleurenfoto, tegen een nevelige, onscherpe achtergrond.


      coach Hebt u nog enkele geluiden of gevoelens opgemerkt?


      cliënt Geen geluiden, alleen een koud gevoel hier in mijn maag. [Wijst.]


      coach Goed, laat het daar maar bij en vertel mij eens iets anders. Noemt u eens iets waarover u aan uzelf twijfelt. Iets wat misschien niet waar is.


      cliënt Nou, ik weet niet zeker of ik ooit een behoorlijke squasher kan worden, als u dat bedoelt tenminste. Ik probeer het, maar …


      coach Dat is genoeg. Denk daar dan nu aan, en vertel mij dan net als zojuist wat u ziet in termen van beelden, geluiden en gevoelens.


      cliënt [Concentreert zich.] Ik zie rechts een bewegend driedimensionaal beeld van mijzelf. Het is nogal groot. [Geeft dat met zijn handen aan.] Het is in kleur, zonder enige achtergrond. Ik hoor mijzelf zeggen: ‘Misschien niet’. Ik hoor het ergens hier. [Wijst naar de rechterkant van zijn hoofd.] Ik voel overigens niets, in elk geval niets waar ik mij van bewust ben.


      coach Mooi. We hebben nu dus een kleurenfoto, ongeveer zo groot. [Geeft dat tegenover de cliënt met zijn handen aan.] Die foto geeft u een koud gevoel in uw maag. Dan hebben we nog een bewegend driedimensionaal beeld van ongeveer deze grootte, ongeveer hier [Wijst naar de rechterzijde van de cliënt], terwijl u tegen uzelf zegt: ‘Misschien niet’. Klopt dat?


      cliënt Ja, dat klopt.


      coach Goed. Concentreer u dan nu enkele ogenblikken grondig op elk daarvan, en vertel mij dan of u nog andere verschillen opmerkt.


      cliënt [Concentreert zich voor enkele ogenblikken.] Nee, dat was het wel.


      coach Vertel eens, wat gelooft u liever over uzelf, in plaats van ‘Ik denk dat ik als manager incompetent ben’?


      cliënt Ik zou liever zoiets geloven als ‘Ik ben capabel genoeg om dit team goed te leiden’.


      coach Weet u dat zeker? [Controleert op robuustheid.]


      cliënt Ja, zeker weten.


      coach Vertelt u mij daar eens iets meer over. Hoe staat u ervoor als u dit echt gelooft? Welke soorten dingen doet u dan feitelijk anders?


      cliënt Dan heb ik het prettige gevoel dat ik mijn team goed in de vingers heb. Ik zie mijzelf gemakkelijker beslissingen nemen, en anderen beter op mij reageren.


      coach Welke anderen?


      cliënt De teamleden. Dan luisteren ze beter naar wat ik zeg en ik voel mij meer capabel.


      coach Oké, dat is genoeg. Neem nu die ongewenste overtuiging en verplaats die naar de locatie van dat waar u aan twijfelde. [Hier geeft de coach deze beweging aan met een gebaar, waardoor hij de beweging in feite verankert.] Kijk, terwijl u dit snel en gemakkelijk doet, hoe andere aspecten van dat beeld veranderen. Het verandert van een tweedimensionaal in een driedimensionaal beeld, het beweegt en de achtergrond verdwijnt. Geef mij een teken wanneer u daar geheel en al mee klaar bent. [Merk hoe de coach door taalgebruik uit het Milton-model de verplaatsing van een submodaliteit ondersteunt.]


      cliënt [Knikt.] Oké, klaar.


      coach Geweldig. Dat was gemakkelijk, is het niet? Verplaats nu even gemakkelijk als daarstraks, het beeld ver weg naar de achtergrond [de coach geeft met een handgebaar deze beweging aan], net zo lang totdat het echt heel klein is geworden [cliënt knikt]. Laat het nu weer terugkomen en zie hoe de inhoud als vanzelf is veranderd, waardoor het nu laat zien hoe u over uzelf zou willen denken. Dat wil zeggen, een ‘u’ dat overtuigd wil zijn van ‘Ik ben capabel genoeg om dit team goed te leiden’, en dat zich op zijn gemak wil voelen in het team waarvan de leden anders op u reageren. Hebt u dat?


      cliënt [Concentreert zich enkele ogenblikken.] Ja, ik heb het, maar het ziet er niet naar uit alsof ik ervan overtuigd ben.


      coach Prima, dat is precies wat we tot nu toe willen bereiken. Het plaatje bevindt zich nu op dezelfde plaats als datgene waaraan u twijfelde. Het is nog niet levensecht.


      cliënt Oké.


      coach Nu komt het leuke ervan. U gaat nu het volgende doen. Terwijl u dit verandert, concentreert u zich terwijl u het beeld verplaatst naar de locatie waar het oude beeld zich bevond, rustig op de manier waarop dit een echte overtuiging kan worden. Maak er een kleurenfoto van, met mijzelf tegen een nevelige, onscherpe achtergrond. [Let ook nu weer op de wijze waarop de taal wordt gebruikt om deze verplaatsing te ondersteunen.]


      cliënt Oké, klaar. Dat is best raar eigenlijk, want het voelt nu veel echter aan.


      coach Dat is mooi voor u. Overigens nog één laatste punt. Wanneer u nu vooruit kijkt, in de toekomst dus, haal u dan voor de geest dat u deze overtuiging hebt wanneer en zoals u die nodig hebt. Hoe maakt dat de dingen anders?


      cliënt [Pauzeert enkele minuten.] Het maakt de dingen steviger, beter mogelijk. Ik kan eigenlijk mijzelf dit zien doen!


      coach Bevalt het u, zo te voelen en te denken? Ik bedoel, is het echt belangrijk dat u dit echt wilt laten gebeuren? [Controle op robuustheid].


      cliënt Dit is echt wat wil.


      De bovenstaande, gedeeltelijke weergave van een sessie illustreert hoe u in het gesprek een behoorlijk intensief nlp-patroon kunt inbouwen. De meeste nlp-interventies kunnen op deze manier worden gepleegd. Hoewel ik de meeste patronen in eenvoudige stappen heb weergegeven, is het juist de kunst dit in de loop van het gesprek op een natuurlijke manier in te vlechten. Als het goed wordt uitgevoerd, wordt het gewoon een deel van uw eigen werkwijze.

    

  


  
    
      12 | Goed voor jezelf zorgen


      Plezier in het werk zorgt voor perfectie.


      Aristoteles


      Een van de belangrijkste onderdelen van coaching heeft met uzelf als coach te maken. In het bijzonder met de lichamelijke, geestelijke en emotionele toestand waarin u als coach verkeert. In wezen komt het neer op zelfmanagement – op de wijze waarop u zich voorbereidt op uw consistent en effectief functioneren in het contact met de cliënten. Het heeft geen enkel nut als u wel beschikt over uitstekende vaardigheden, maar die niet kunt aanspreken op het moment waarop u ze nodig hebt. Wanneer u iemand coacht, wilt u dat zo volledig mogelijk kunnen doen en adequaat op de situatie kunnen inspelen. Dat lukt u niet als u zich zorgen maakt, afgeleid bent of te weinig energie hebt. U moet voor het managen van uw welbevinden als coach twee aspecten goed in het oog houden:


      1 Uw algemene toestand van welbevinden, waardoor u uw capaciteiten het best kunt benutten.


      2 De wijze waarop u voortdurend uw coachingvaardigheden verbetert.


      Uw conditie als coach


      Het woord conditie verwijst in nlp naar de ‘Gestalt’ van de emoties, gedachten en fysiologische gesteldheid die wij op een willekeurig moment laten blijken. Wanneer wij niet goed presteren of ons niet erg goed voelen, zeggen we dat ‘onze conditie slecht’ is. En wanneer wij met een probleem te maken krijgen willen dat ‘in de juiste geestelijke conditie’ kunnen aanpakken. Conditie is een nominalisatie; het is eigenlijk meer een voortdurend proces dan iets feitelijks, en het is belangrijk dat goed te kunnen managen.


      Als u in de juiste geestelijke conditie verkeert, zult u op een natuurlijke manier goed functioneren. Het omgekeerde geldt eveneens: als u zich niet optimaal voelt, presteert u minder goed. Dat is gewoon een kwestie van gezond verstand, maar het is belangrijk te beseffen dat u over uw geestelijke en emotionele conditie meer actieve zeggenschap heeft dan u misschien denkt. Heel veel mensen menen dat zij op een of andere wijze aan hun stemmingen zijn overgeleverd, dat zij passieve toeschouwers zijn bij de getijdenbewegingen van hun emoties. Nlp leert ons dat wij veel mogelijkheden bezitten om onze conditie te veranderen en te handhaven, waardoor wij optimale prestaties kunnen leveren wanneer wij die nodig hebben.


      Onze emotionele conditie is sterk verbonden met onze lichamelijke conditie. U kunt dit voor uzelf vrij gemakkelijk nagaan: denk eens aan een plezierige herinnering, en herbeleef zo volledig mogelijk de fijne gevoelens die u toen had. Probeer nu die fijne gevoelens vast te houden, laat uw bovenlichaam voorover zakken, beweeg het hoofd omlaag en zucht diep. De kans is groot dat u die gevoelens nu moeilijk kunt vasthouden. Denk omgekeerd aan een enigszins vervelende herinnering – aan iets wat u gegarandeerd een onprettig of geïrriteerd gevoel bezorgt. Probeer nu daaraan te blijven denken terwijl u onder het zingen van ‘Happy Birthday’ op en neer springt. Ook nu durf ik te wedden dat u dat vervelende gevoel moeilijk kunt vasthouden. Dit is geen instant-remedie voor alle nare gevoelens, maar het laat wel duidelijk zien welk effect onze fysieke conditie op onze gevoelens heeft.


      De eerder beschreven verankering van de mogelijkheden is van onschatbare waarde bij het toesnijden van de denkkaders op de situatie waarin de sessie op dat moment verkeert.


      Congruentie


      Congruentie is een nlp-benaming voor de conditie van de innerlijke, emotionele constellatie. Wanneer u congruent bent in uw lichaamstaal, verbale uitingen en paraverbale communicatie, brengen die allemaal dezelfde boodschap over. Dan komt u op anderen geloofwaardig over. Wanneer u incongruent optreedt, zendt u tegenstrijdige boodschappen uit, waardoor u in de geest van de cliënt twijfel of ongeloof zaait over uw betrouwbaarheid. De cliënt op het hart drukken hoe belangrijk het is dat hij duidelijk communiceert, en zelf al mompelend uit het raam staren, is een voorbeeld van incongruent gedrag; hetzelfde geldt wanneer u op neerbuigende toon zegt waarde te hechten aan de mening van de cliënt.


      Congruent zijn is een essentieel element van goede coaching. Wanneer u zich incongruent gedraagt, staat u bloot aan inwendige stress en kunt u minder goed aandacht aan uw cliënt besteden. Gedraagt u zich congruent, dan krijgt u een veel sterker gevoel dat ‘alles klopt’.


      Er bestaan twee manieren om uzelf op congruentie te controleren, en ze zijn allebei bijzonder eenvoudig. Begin met te denken aan een periode waarin u zich voor de volle honderd procent betrokken voelde bij een bepaalde taak, een periode waarin u volkomen zeker wist waar u mee bezig was. Wees, terwijl u dit doet, bewust van het lichamelijke gevoel dat u erbij krijgt en van de manier waarop u aan deze gebeurtenis terugdenkt. Welke soorten beelden krijgt u voor uw geestesoog en welke dingen zegt u allemaal tegen uzelf? Dit is uw congruente toestand. Weten hoe dit voelt, is een nuttige manier om uw eigen toestand in het oog te houden. Bedenk dat u ook deze toestand kunt koppelen aan specifieke situaties.


      De tweede methode is terugdenken aan een periode waarin u twijfelde of onzeker was over wat u aan het doen was; een periode waarin u zich niet voor de volle honderd procent inzette. Ervaar ook hier weer hoe dit voelt en hoe u er over denkt. Het is een duidelijke aanwijzing dat u, wanneer u dit gevoel krijgt, nog eens goed moet nadenken over waar u mee bezig bent.


      Congruentie met de logische niveaus tot stand brengen


      De onderstaande oefening, gebaseerd op de logische niveaus van de nlp, is een geweldig goede manier om te controleren op interne congruentie en die tot stand te brengen.


      Sta om te beginnen op en zorg voor voldoende bewegingsruimte. Hoe meer u zich lichamelijk en geestelijk inzet, des te lonender deze oefening is.


      [image: oefening.png]


      1 Ga op een plaats staan waar u vijf passen naar voren kunt. Denk aan de omgeving waarin u coacht. Waar is die? Wanneer? Wie is er nog meer? Besteed hieraan (en aan elk van de volgende stappen) voldoende tijd om u dit helemaal voor de geest te halen.


      2 Doe één pas naar voren en denk aan het gedrag dat u tijdens het coachen vertoont. Denk van begin tot eind aan een gebruikelijke sessie met een cliënt. Wat zegt u en wat doet u daarin? Welke soorten gebaren gebruikt u dan?


      3 Doe weer één pas naar voren en denk aan uw capaciteiten. Welke vaardigheden hebt u die bij het coachen van nut zijn? Welke vaardigheden uit andere aspecten van uw leven gebruikt u tijdens het coachen?


      4 Stap nu naar voren en begin te denken aan uw overtuigingen over coaching. Wie bent u als coach? Wat bezielt u hierbij? Het antwoord op deze vraag is nogal metaforisch van aard of wordt eerder gevoeld dan expliciet verwoord. Dat is prima, neem gewoon de tijd om goed over deze vraag na te denken.


      6 Maak nu rechtsomkeert en kijk terug naar waar u vandaan kwam. Denk aan alle stappen die u hebt gezet en aan de onderlinge samenhang daarvan. Neem enkele ogenblikken de tijd om heel goed te voelen hoe al deze verschillende facetten van uzelf als een gevoel kunnen worden ervaren.


      7 Houd dit gevoel vast, en stap terug in de ruimte van uw overtuigingen. Vraag uzelf af: ‘Hoe versterkt dit complete gevoel mijn opvattingen over coaching?’


      8 Stap nu in de ruimte van de capaciteiten en stel uzelf de vraag: ‘Wat draagt dit complete gevoel bij aan mijn vaardigheden en capaciteiten?’


      9 Stap in de ruimte van uw gedrag en vraag uzelf af: ‘In hoeverre helpt dit complete gevoel mij om de dingen anders te doen?’


      10 Stap ten slotte in de ruimte van de omgeving en stel uzelf de vraag: ‘Op welke manier helpt dit gevoel mij om beter op te treden waar en wanneer ik coach?’
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      Zoals voor alle nlp-oefeningen geldt ook hier, dat hoe vaker u het doet, des te sneller het verloopt. Alles letterlijk doorlopen is een goede manier om het proces onder de knie te krijgen, maar u zult al na enkele keren merken dat u, wanneer u een gevoel van congruentie nodig hebt, deze stappen in uw geest kunt zetten.


      Voortdurend leren


      Coachen is vaak iets wat u in uw eentje doet. U werkt in een één-op-éensituatie met een cliënt, soms misschien met een kleine groep, en de enige die al die tijd op uw functioneren let, bent u zelf. Misschien verkeert u in de gelukkige omstandigheid dat u een vaste supervisor of mentor hebt die uw vaardigheden helpt ontwikkelen, maar de grote meerderheid van de coaches die ik heb ontmoet moet het zonder doen. Als u als coach verder wilt groeien, hebt u behoefte aan een manier om uw eigen functioneren te beoordelen, uw vaardigheden te vergroten en van uw fouten te leren.


      Het is goed er een gewoonte van te maken uzelf na elke coachingsessie twee simpele vragen te stellen: ‘Hoe doe ik wat ik nu doe in de toekomst beter?’ en ‘Hoe had ik het anders kunnen aanpakken?’ Het doel hiervan is niet het uzelf moeilijk te maken of uzelf te bekritiseren, maar te kijken op welke terreinen verbetering mogelijk is en welke andere manieren er bestaan.


      Laat telkens wanneer u dit doet op zijn minst drie verschillende alternatieve scenario’s voor uw geestesoog verschijnen. Drie is het magische aantal om mogelijkheden te genereren. Als u in een bepaalde situatie slechts één keuzemogelijkheid hebt, had u net zo goed een robot kunnen zijn. Twee opties is beter, maar dan zit u met een dilemma: ‘Moet ik nu X of moet ik nu Y doen?’ Als u drie keuzemogelijkheden kunt bedenken, kunt u veel flexibeler zijn in de wijze waarop u te werk gaat.


      De ‘New Behaviour Generator’


      Nlp kent een heel goed bruikbare visualiseringoefening, de ‘New Behaviour Generator’ genaamd. Deze helpt u te leren van situaties uit het verleden, en alternatieve toekomstscenario’s beter te plannen. Visualisering is een strategie om verandering van uw eigen gedrag tot stand te brengen. De werking ervan berust erop dat uw denken en de processen van uw verbeelding worden afgestemd op de specifieke veranderingen die tot stand wilt brengen. U kunt het gebruiken om volkomen nieuw gedrag – iets wat u tot dusverre nog nooit hebt gedaan – tot stand te brengen, of in reeds bestaand gedrag waarover niet zo tevreden bent, veranderingen aan te brengen.


      Kies, om van de onderstaande oefening het maximale profijt te hebben, een tijd en een plaats waar u zich relaxed en ongestoord ongeveer een kwartier lang kunt concentreren.


      Maak u ook niet al te veel zorgen als u het moeilijk vindt heel duidelijk te visualiseren; dat is normaal. Doe gewoon ‘alsof’ u dat kunt en ‘denk’ deze stappen gewoon. Veel mensen raken teleurgesteld dat hun eerste pogingen tot geconcentreerde visualisering geen driedimensionale Dolby-surround scenario’s opleveren, en dat zij zich moeten concentreren om bij de les te blijven. Dit is volkomen normaal – gewoon relaxen en u op elke stap concentreren.
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      1 Stel vast welk nieuw gedrag u wenst of welke verandering u in het oude gedrag wilt aanbrengen.


      2 Beschrijf voor uzelf het gewenste gedrag en vraag u daarbij af: ‘Hoe zou ik eruit zien en hoe zou ik klinken als ik dat bepaalde gedrag vertoonde?’ Wees zo specifiek als u kunt. Hoe meer details hoe beter.


      3 Kijk in uw verbeelding naar uzelf terwijl u het gewenste gedrag vertoont in de specifieke context waarin u het wilt vertonen: zijn er anderen bij betrokken, kijk dan hoe zij reageren; let op hoe u eruit ziet en klinkt, en hoe zij eruit zien en klinken. Het is belangrijk hier goed op uzelf te letten – dat wil zeggen, alsof u buiten uzelf staat en uzelf ziet optreden in een film of op het podium.


      4 Merkt u dat een bepaald aspect u niet bevredigt, ga dan terug naar stap 3 en loop die weer helemaal door met alle veranderingen die nodig zijn om het realistischer en bevredigender te maken.


      5 Bent u tevreden over uw prestatie, stap dan in uw verbeelding in dat beeld van uzelf, en speel dat af alsof u daar nu bezig bent. Besteed, terwijl u dat allemaal doet, speciale aandacht aan uw gevoelens en uw reacties op anderen. Hier stelt u zich het scenario voor alsof u het door uw eigen ogen beleeft, alsof u er echt zelf deel van uitmaakt


      6 Wilt u iets veranderen, ga dan terug naar stap 3 en wijzig uw eigen gedrag. Controleer het gevoel dat u nu krijgt.


      7 Bent u over uw verbeelde functioneren en de bijbehorende gevoelens tevreden, stel uzelf dan de vraag: ‘Welk signaal zie, hoor of voel ik dat het moment daar is om dit nieuwe gedrag te vertonen.’ Dat kan van alles zijn – een plaats, een persoon, een geluid, een geur of een bepaald verzoek.


      8 Stel u nu voor dat dit signaal wordt gegeven en dat u dit nieuwe gedrag volgens plan vertoont. Hebt u dat gedaan, wordt u dan bewust van het bevredigende gevoel dat dit u bezorgt.
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      Het moge duidelijk zijn dat u deze oefening ook aan uw cliënten kunt leren, om hen te helpen betere handelwijzen te leren. Ze is gemakkelijk en ze werkt.


      Als u een betere coach wilt worden, zult u de nodige tijd in uzelf moeten investeren. Dit betekent tijd uittrekken om welbewust uw vaardigheden te vergroten en na te denken over wat u hebt gedaan. Ik ken geen enkele goede coach die zijn eigen leren niet tot iets belangrijks maakt. Anderzijds ken ik veel middelmatige coaches die niet zo goed functioneren als zij zouden kunnen, omdat zij hun eigen leren en welbevinden verwaarlozen of niet weten hoe dat te managen. Dit kan met een klein beetje moeite absoluut worden vermeden, en ik ben ervan overtuigd dat dit uzelf en uw cliënten ten goede zal komen. Gebruik de oefeningen uit dit hoofdstuk om uw coachingvaardigheden te controleren en te verbeteren.

    

  


  
    
      Tot slot


      Wij hebben in dit boek enkele van de belangrijkste gebieden van nlp behandeld op een manier die verband houdt met het nut ervan voor coaching in de moderne werkomgeving. Wij hebben niet alles behandeld – dat zou in geen enkel boek mogelijk zijn. Wij hebben echter wel een groot gedeelte blootgelegd van dat waar het bij coachen allemaal om draait. Hierdoor hebt u een groot aantal nuttige technieken geleerd die u nu simpelweg in uw werk kan gaan toepassen. U kunt dat ook, en al doende ontdekt u de elegantie en de bruikbaarheid van goed toegepaste nlp.


      nlp is voor mij als instrumentarium en manier van denken van onschatbare waarde geweest; zonder dit had ik simpelweg mijn werk niet kunnen doen met enig plezier of succes. Ik ben voortdurend verbaasd en verheugd over de bevrediging die mensen voelen wanneer zij ontdekken dat zij in hun leven veel meer keuzes hebben dan zij aanvankelijk dachten. nlp heeft hen daarbij geholpen. Ik twijfel er niet aan dat het domein van nlp zich nog zal uitbreiden, en ik hoop nog eens te beleven dat we zelfs de term nlp niet meer nodig hebben; dat de meeste van deze ideeën en technieken gewoon tot het gezonde verstand zijn gaan behoren – iets dat we altijd al deden. Dat zijn ze eigenlijk ook – de nieuwheid en de onwennigheid van nlp vormden alleen maar de prachtige nieuwe gezichtshoek ervan, om te kijken naar dingen die we altijd al zelf wisten.


      Coaching is altijd veel meer dan een wetenschap, en nlp is een manier om u te helpen de ambachtelijkheid te ontwikkelen die u effectiever, nuttiger en capabeler kan maken.


      Neem deze instrumenten, leer ze goed en gebruik ze met verstand. Ik ben nieuwsgierig naar het plezier dat u eraan zult beleven.
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