Grensoverschrijdend gedrag: Voorkomenis beter dan genezen.
Hoeje te gedragen? Kies je woosrden wijs.
@mcm Duf\it\laaf

Wat is er voor nodig om te voorkomen dat woorden verwonden of om - als dat niet
voorkomen is - om te helen.
In dit artikel aandacht voor

o Eco|ogisch bewustzijn ten behoeve van het echte winnen
e Attitude en zinvolle vooronders’re“ingen

L Comp|exi’rei’r van interactie

En

e Waarnemingsposities om zuiverheid en flexibiliteit in communicatie te bevorderen.

Communiceren is een vak.

Net als met een mes kun je met communiceren iets goeds dan wel iets slechts
bewerks’re”igen.

Alleen is het verwonden van een mens met behu|p van een mes in zijn effect duide|ij|<er
dan dit het gevo| is of kan zijn met woorden, en de daarmee gepoorde toon en
gezichfsuifdrukking,

Toch kunnen woorden ook verwonden bijvoorbeeld door te denigreren, bogofe”iseren,
diskwalificeren, te kleineren, te (ver)oorde|en of r1eg0|ﬂe1C te herkaderen.

En dat is zeker het gevo| als je nagaat hoe interactie ondere andere binnen de politiek,
op sociale media en ook bij omroeporganisaties ver|open.

Een wond die niet zichtbaar is, kan echter wel joren|ong meegedrogen worden en kan ook
de richﬂng van je leven bepo|en.

Een wond die niet zichtbaar is?

Of toch wel?

Het vraagt op de eerste plaats om oog te hebben voor de ander. Het vraagt ook om
ﬁjnzinnigheid in het observeren van de ander, het met be|ongs’re||ing navragen wat de
ander ervaart.

Het vraagt ook om aandacht voor alle betrokkenen bij de diverse aspecten van
communicatie.

Het kan zijn dat je met behulp van je omgeving (opvoeding, school) hier al oordig goeo|
in geworden bent. Het kan ook zijn dat je hierbij nog wel wat hu|p kunt gebruiken.

In de prok’rijk wordt de communicatie vaak gehinderd door:
e Overmatige aandacht voor de inhoud.
e Nieft stilstaan bij wat je zegt en het effect daarvan.
e Ten koste van alles je zin doordrijven.
e Vooradl gaan voor het eigen gewin.
e Belust op sensatie en daarmee op alles wat fout’ is.

e Niet zeggen wat je eigen|ij|< te zeggen hebt
En zo zijn er Woorschijnhjk nog wel een paar zaken te noemen.
Dit zijn elementen die misschien wel voor persoon|ij|< gewin zorgen. Echter, zeker op de
|onge duur, niet tot succes en vrede.
Er zijn op dit moment genoeg situaties in de wereld die duide|ijk maken wat de prijs is
die veel mensen moeten betalen voor het gewin van enkelen.
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ier in Nederland zien we dat mensen de prijs betalen voor nhun grensoverscnrijden

H Nederland dat de prijs betal hun g hrijdend
gedrog waarbij ‘cancelen” een veel voorkomend fenomeen is. Hun gewin |ig’r dan in het
ver|eo|en, maar is nu ver te zoeken.

Het echte winnen kent geen verliezers.

Communicatie vraagt om een eco|ogisc|’1 bewustzijn.

Dat wil zeggen dat er in je wijze van communiceren geen nadelen zijn, niet voor jeze|1c
(innerlijke bezwaren) niet in het grote gehee| voor de anderen en op |cmge tfermijn.

Dit is een be|cmgrijl< aspect van een gezonde communicatieve attitude. Voorwaar, geen
mokkehjke klus.

Bepaalde overtuigingen of quotes vooronderstellen juist het ’regenoverges’re|de:

e Erkan er maar 1 de winnaar zijn.
e En DE winnaar is...
o Als je nief de beste bent, heb je dus verloren.

Wat zou het mooi zijn als er in onze wereld met name in de communicatie met elkaar
vanuit de inclusiviteit van “iedereen wint” wordt gekeken en gehandeld. Een mooie erfenis
vOor onze eigen en andermens kinderen en kleinkinderen.

Dit vraagt niet zozeer om een tomeloze ambitie, dan wel om een irmer|ij|< kompos die
zich om zelf én anderen bekommert.

Zoals gezegd geen makkelijke klus.

Wel een zeer waardevolle om je energie in te steken.
Er is geen kant- en klaar recept. .
Ik kan echter wel een aantal be|ongrij|<e ingredién’ren geven.

Je attitude

Een van die ingredién’ren is je attitude.

Een atftitude waarbij gesfreefd wordt naar een win-win-win-situatie.

Daarvoor kunnen we te rade gaan bij succesvolle communicatie-experts.

Het observeren/ono|yseren van succesvolle communicatie-experts in de ofge|open jaren
heeft nome|ijk hun methode van werken en een aantal van hun persoon|ijl<e en
professioneel relevante wijsheden b|oo+ge|ego|. ‘

Door het ‘modelleren’ van deze experts is een aantal vooronders’re”ingen verzameld. Deze
vooronders’re”ingen ge|den zeker als kritieke succes-factoren bij communicatie.

Het uitgaan van die vooronders’re”ingen maakt dat je je inzet om je doelen te bereiken, of
anderen succesvol he|p’r bij het bereiken van hun doe|s+e||ingen. En dat op een eco|ogisch
gezonde manier.

Het is dus vanwege het pragmatische nut dat het hanteren van deze (NLP-
)voorondersfe”ingen in communicatie van harte wordt aanbevolen en, zo je Wi|’r, te
odop’reren als je persoon|ijl<e overtuigingen. Je zou kunnen zeggen dat als je vosHoop’r in
communicatie dit te maken heeft met het niet gebruiken van bepaalde voorondersfe”ingen,
Het is be|ongrijk om te benadrukken dat het er niet om gaat te bewijzen dat deze
vooronderstelling ‘waar’ is. Dat zou wel eens heel moeilijk kunnen zijn. Waar het wel
omgaat is dat het vanwege praktische nut, zinvol is deze vooronders’re“ing te hanteren.

Ik licht er enkele toe:

"De betekenis van de communicatie is de reactie die je oproept.”

De winst van deze vooronders’re”ing is dat je je bewust bent van het feit dat jouw
communicatie van invloed is op de ander en dit zowel ten gunste als ten ongunste.
Soms kunnen jouw vragen of opmerkingen wel eens veel ongunstiger ui’rpokken dan jij

hebt bedoeld.

" Het geheel van deze observaties verwerkt tot vooronderstelling, vaardigheden en technieken heet Neuro-
Linguistic Programming
De grondleggers voor dit ‘Modelleren: zijn Richard Bandler en John Grinder.
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Uifdrukkehjk is deze aanname niet bedoeld om de veronfwoordehjkheid bij de ander neer
te leggen. In die zin kun je het beter lezen als: "De betekenis van de communicatie is de
reactie die ik oproep.”’

In deze voorondersfe”ing bepooH de reactie van de ander wat jouw boodschop betekent.
Uitgaan van deze vooronders’re“ing maakt dan dat je beter gaat letten op de reacties
die je oproept. Dat geef’r je de moge||jkhe|d je gedrog blj te stellen tot je het gewenste
effect bereikt hebt Oop een voor alle partijen gezonde manier.

Tegelijkertijd kun je hierbij ondersteuning vinden in de volgende vooronderstelling

“In communicatie bestaat geen mis|uk|<ing, alleen feedback.”

Als je van deze voorondersfe”ing uitgaat, gee1c je jezelf alle moge|ijkheio| om te leren.

Dit wil niet zeggen dat je niet ergens ontevreden over kunt zijn; dat je het eigen|ijk achteraf
anders aan had willen pokken. Maar in |o|oo’rs van bij de pokken neer te gaan zitten en je
ontevredenheid te koesteren, kun je ook nadenken over hoe je het anders zou/zal kunnen
doen. Zo gee{ je jeze|1c dus de moge|ijkheid om te leren.

In communicatie bestaat er altijd nog de moge|ijkheid om op zaken terug te komen; dingen
‘uit” te praten, opnieuw af te stemmen. En op die manier kun je alsnog de door jou
gewenste reactie bij de ander bewerksfe”igen.

Waar mis|ul<|<ing een dooc“oper is, houd je bij feedback je doel in gedoch’re. Je kunt dit
gebruiken als uitgangspunt bij het opnieuw richfing geven aan je inspanningen.

“leder heeft een eigen beeld van de werkelijkheid.”

Mensen reageren niet op de Werkehjkheid, maar op hun beeld van de Werke|ijkheio|.

Wat we van die buitenwereld (o||es om ons heen) waarnemen wordf gefiHerd door onze
persoon|ijke en unieke ervaringen, de cultuur waar we deel van uifmoken, onze ’r0|0||, de
waarden en overtuigingen, onze interesses en onze meningen. We maken ieder ons eigen
wereldmodel, onze eigen kaart van de werkelijkheid om ons heen.

leder individu heeft zo zijn/haar eigen unieke weergave van de werkelijkheid.

Hoe vaak heb je automatisch aangenomen dat je wel snapte wat de ander bedoelde? en
later dacht....

Aangezien we geen direct contact met de werkelijkheid kunnen hebben, is het ene
wereldmodel in principe niet meer waar dat het andere. Het heeft dus geen zin om
hierover te redetwisten.

Het verruimen van je eigen kaart, het toevoegen van moge|ij|<heo|en kun je realiseren
door aandacht te hebben voor het wereldmodel van anderen. Hoe doen anderen dingen,
waar praten ze over, hoe weten ze dat?

“Mensen hebben de hu|pbronnen voor positieve verondering.'

In deze vooronders’re“ing wordt ervan uitgegaan dat mensen beschikken zowel bewust als
onbewust over hulpbronnen (mentale en gedrogsmoﬂge keuzemogehjkheden), ook al
hebben ze die niet bewust of direct beschikbaar. Mensen weten vaak meer dan ze weten
dat ze weten en kunnen vaak meer dan ze beseffen dat ze kunnen of dat ze kunnen leren

“leder gedrag heeft een positieve intentie.”
Gedrog en intentie zijn te onderscheiden van elkaar.
De intentie, de bedoe|ing achter iemands gedrog, kan vaak op verschillende manieren
(gedrogingen) bereikt worden.

oor na fe gaan wat de reden, de positieve intentie is achter bepaald gedrog, kun je
(zodnder dat je het gedrog goedkeur’r) makkelijker respect of begrip opbrengen voor de
ander
Begrip voor de positieve intentie staat zeker niet ge||Jl< aan occepfohe van het gedrog
Zelfs bij destructief of inadequaat gedrog is er, ‘ergens op z'n minst een gedee|’re van de
persoon die met dat gedrog iets positiefs wil bere|l<en (voor zichzelf).
Met andere woorden: iemand heeft een reden met een bepaald gedrog. Negatieve
(ongewenste) gedrogingen zijn gemokkehjker te veranderen als er met deze positieve
bedoehng rekening wordt gehouden.
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Deze vooronders’re”ing , ieder gedrog heeft een positieve intentie, is van be|0ng bij het
(kunnen) bewerksfe”igen van goeo| contact met de ander. En het goede contact is van
be|c1ng, wil de ander bereid zijn met je fe spreken over alternatieve (constructieve en
effectievere) gedrogingen om de positieve intentie te verwezenlijken.

Echter attitude, hoe be|cmgrij|< ook, is niet het enige dat be|ongrijk is in de interactie.

boodschap
AL

zender ontvanger

‘The message sent is not always the message received”
Virginia Satir.

De comp|exi+eif van interactie.

Interactie is een constante uifwisse|ing van boodschoppen over en weer: non-verbaal en
verbaal.

Interactie wordt gekenmerkf door een veelheid van verbale en non-verbale gedrogingen
tussen de één en de ander(en).

Deze gedrogingen worden gevoed door de gedoch’ren en gevoe|ens, overtuigingen en
waarden. Dat gebeur’r veelal op een onbewust niveau.

leder ervaart de interactie dus op een eigen subjecﬂeve manier. Hierbij is vaak niet
duidehjk welke waarde voor de een en welke voor de ander centraal staat. Daar is echter
vaak wel verschil in.

Duidehjkheid in de verschillen in waarden is het fundament voor het realiseren van een
win-win-situatie. Deze worden echter vaak niet exp|icie+ uifgesproken.

Het zou veel misverstanden voorkomen als helder is wat de waarde is van de zender en
wat van de ontvanger. Het vereist wel bewusfwording van de eigen waarden en de tijd
te nemen om deze ook uit te spreken.

De vragen: Wat vind je belangrijk? Waar gaat het je om? Welke waarde staat voor jou
centraal? he|pen hierbij,

C context

Waarnemingsposities.

Het kunnen waarnemen van de communicatie vanuit verschillende posities is een
be|ongrijl<e voordigheid om effectiviteit te bewerksfe”igen..

Hierbij kunnen verschillende waarnemingsposities onderscheiden worden.

leder heeft een eigen plek op deze wereld. Het verkeren in de oms’rondigheden van de
ander is dus een onmoge|ijkheio|.

‘I you judge, you don't understand.
If you understand you don't judge.”
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Ondanks het feit dat er ook ge|ijkenissen kunnen zijn, b|ij|<+ in de prok’rijk dat mensen erg
kunnen verschillen hoe ze met zaken omgaan zoals bijvoorbeeld een scheiding, een
on+s|og etc.

Het is wel moge|ijl< om de ander beter te begrijpen vanuit haar model van de wereld.
Dit begrijpen is het mokkehjks’r als je vanuit benieuwdheid en interesse vragen stelt en
bijvoorbeeld doorvroog’r op onder|iggende waarden.

Het kunnen innemen van de verschillende waarnemingsposities is een andere manier om
beter te begrijpen wat speeH in de interactie. Daarmee worden verschillende
perspectieven helder.

Deze waarnemingsposities zijn:

e Mezelf (eerste positie): Waarnemen vanuit mezelf. Ervaren vanuit mijn eigen
ogen en mijn wereldbeeld, met mijn gedochfen, gevoe|ens, gedrog.

e De ander (tweede positie): Waarnemen vanuit de ander, als de ander zijnde,
Staand in de schoenen van de ander, met gedoch’ren, gevoe|ens, gedrog van die
ander.

e Als observator (derde positie): Waarnemen vanuit het perspec’rie1c als observator.
Kijkend naar de interactie van/tussen mij en de ander.

e Vanuit het systeem. (vierde positie): Waarnemen vanuit het grotere gehee|, het
systeem.

Het zuiver innemen van de waarnemingsposities

Het zuiver innemen van de waarnemingsposities, voorkomt verfroebe|ing van de
communicatie.

Het statement “ledereen zou hier bedroefd van worden. ledereen wil toch aardig
gevonden worden.” is een beschouwend statement dat past bij een observator positie.
Het statement “lk voel me verdrietig, ik wil voelen dat ze van me houdt.” is een statement
dat past bij de eerste positie en geef’r de be|eving aan.

Het inleven in de ander (tweede positie) vraagt om het aannemen van dezelfde houding,
dezelfde geboren, dezelfde manier van kijken en praten met dezelfde woorden, als die
ander zijnde. Op die manier ga je de ander meer begrijpen vanuit diens beeld van de

werke|ijkheio|.

Het inleven in de ander vraagt om meer dan

alleen luisteren naar de inhoud. Je zit wel in
een rofler-
coaster hé

Sommige mensen denken dat zo'n reactie
heel inlevend is In het ’rekeninge’rje is
(simplistisch) weergegeven dat de ander nu
niet bepaald met ‘de handen in het haar’ zit.
Mensen geven vaak reacties waarvan ze J0

denken dat het een uiting is van begrip.

Maar beseffen niet dat zij reageren vanuit hun eigen wereldbeeld. Vaak ervaart de
ander wel de positieve intentie van de opmerking, maar het is de vraag of de ander zich
begrepen voelt en of deze reactie is wat de ander nodig heeft. Terwijl de vraag "Wat
ervaar je op dit moment?” zo simpe| is. Dit vraagt wel om oprechfe be|ongs+e||ing voor
en in de ander.

Effectieve communicatie is gediend met het zuiver innemen van de waarnemingsposities.
Met elke waarnemingsposities hcmg’r een andere kwaliteit samen. Zonder eerste positie
geen daadkracht of assertiviteit. De tweede positie is be|omgrijk vanwege het
in|evingsvermogen dat zo moge|ijk wordt. De derde positie zorgt voor overzicht en
reflectie. De vierde positie levert inzicht in de verschillende be|cmgen en zorgt voor
wijsheid en verbinding.
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Een hondige vo|goro|e van het innemen van waarnemingsposities met name in een
lastige interactieis 1 -2 -3 -4 - 1.

En ben je er dan?
Nee zeker niet.

Mochfsverhoudingen kunnen de interactie compliceren. Echter:

‘The job of the leader is to create a workplace
where it's safe to be human (again).” Robin Sharma

Niet iedereen zal even goeo| zijn om met uifdogingen en Tegens|og om te gaan. Als
gevo|g van pijnlijk ervaringen in het verleden kunnen (onbewuste) belemmerende
overtuigingen heel bepalend zijn in hoe de interactie beleefd wordt.
(hﬂps://www,onnekedur|inqer.com/over—o|e—impod—von—over’ruiqinqen/)

Het vraagt ook om veerkracht. En veerkracht omvat een aantal kwaliteiten. Welke? Dat
kun je lezen in mijn artikel Veerkracht en wat daarvoor nodig is.
( h’rfps://www.onne|<eo|ur|inqer.com/veerkrochf—en—wof—doorvoor—nodiq—is/)

@nako, Dw\i:\lﬁar

werkt als NLP Master-trainer en geeft als zodanig de drie-daagse
basistraining NLP, de NLP-practitionersopleiding, de master-
practitionersopleiding, de NLP-trainerstraining en de NLP
’reomfoci|ifo’rorsop|eiding, (live-on-site en maximaal 12 deelnemers) op
een mooie locatie: Het Molenaarshuys te Batenburg.

Daarnaast werkt Zij als trainer, procesbege|eider en coach van teams
voor uiteenlopende organisaties. Ook dit doet zij op basis van en met behulp van NLP-
methodieken (Neuro-Linguistic Programming), ui’rgoonde van het gegeven dat de
ander(en) expert is op het gebied van zijn/hoor doel, prob|eem, hindernissen en
hulpbronnen. Zij ziet NLP als ‘inner human resource management’ en als optimaal
middel om tot ze”verwezenhjking te komen. Hierbij heeft zij een vonze”sprekend
vertrouwen in de kwaliteiten en het po’ren’riee| van mensen. Als NLP-trainer heeft zij 25
jaren binnen het IEP (Instituut voor Eclectische Psychologie te Nljmegen) gewerkt. Zij
schreef samen met Guus Hustinx het boek 'Voorbij je eigen wijze” over metaprogramma’s.
In 2011 verscheen van haar: Handboek voor trainers, stappen ter verrijking.

Op dit moment schrijf’r zij aan haar derde boek: Groupmindfu”ness as foundation for
excellence. How to orchestrate a team into a symphony?

06 51516208 www.annekedurlinger.com info@annekedurlinger.com

© Anneke Durlinger 6 www.annekedurlinger.com
Tjoys training & coaching info@onnekedurhngercom



