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Een enkel e vraag kan neer kruit bevatten dan
dui zend ant woor den

De krachtige eenvoud van socratisch coachen

Hoe gaat een nental coach te werk? Een | astige vraag, want zijn
werkwi j ze is weinig concreet. Dit komt ondat alleen de cliént een
hel der beel d kan geven van zijn eigen ervaringen. Bij socratisch
coachen, ook een vormvan nental coaching, treedt hetzel fde
verschijnsel op. Harry van I ngen over het bel ang van deze 2500

j aar oude net hode, die geschikt is voor toppers en tobbers.

Socrati sch coachen heeft verwantschap nmet de wijze waarop
Socrates zijn activiteiten volgens zijn filosofie en principes
ont pl ooi de. Zijn nmethodi ek van vragen stellen zet nmensen aan het
denken en brengt hen in beweging. In de basis draait het om
voortdurend zel fonderzoek. Socratisch coachen is een uitermte
krachti g hul pm ddel : het brengt nensen in contact met hun
dilemm’ s en notieven en met wat hen beweegt bij keuzes.

Coachi ng wordt al s instrunent steeds breder ingezet en op alle

ni veaus t oegepast. Het is geschi kt omnensen net een

| oopbaanvraag of een vraag over hun actuel e werksituatie te
begel ei den, advi seren en hel pen. De beantwoordi ng van deze vragen
bestaat uit training en praktiseren net de coach als

oef enneester. De socrati sche benaderi ng maakt het nogelijk dat de
cliént sneller resultaten boekt.

Socr at es

On de socrati sche aanpak goed te kunnen begrijpen, is het

bel angrijk omhet | even en de filosofie van Socrates te kennen
di e van 470-399 voor Christus |leefde. Hj is in Athene geboren,
waar hij als beel dhouwer werkte. Socrates kende een dramati sche
dood: het drinken van een gifbeker. Hoewel hij een innerlijk,

vol maakt rechtvaardi ge nan was, vonden de At heense best uurders
dat hij jonge nensen door zijn voortdurende vragen verkeerde
denkbeel den bijbracht. "Een enkel e vraag kan neer kruit bevatten
dan dui zend ant woor den".

Socrates' aanpak was en is van alledag. Hj was de hel e dag op de
mar kt omnet nmensen te praten. "Van filosofische vraagstukken
heeft iedereen verstand”. Het was niet zijn bedoeling omnmensen
te onderwijzen, nmaar hij wekte de indruk te willen | eren van de
personen nmet wie hij sprak. Door zich van den domre te houden
dwong hij de ander omzijn verstand te gebrui ken.

Hij vond het zijn opdracht omnensen te hel pen het juiste inzicht
te baren. Hiertoe maakte Socrates de vergelijking nmet het werk
van zijn noeder, die vroedvrouw was. Zijn onderzoek bestond uit
de vraag hoe een goed en gel ukkig leven te | eiden. Celuk was voor



hem een goede gezondhei d hebben, geen bezit van materiel e | uxe of

politieke macht, en daarnee onaf hankelijk te staan tegenover

zul ke toeval | i ge en kwet sbare dingen. "Het is alleen nogelijk om
gel ukkig te worden als je in overtuiging handelt". Zijn aanpak is
dus sterk gericht op nensen leren los te |laten

Van zijn filosofie en activiteiten heeft Socrates niets op papier
gezet. Hij vond nanelijk dat de gedachten worden beperkt wanneer
zaken op schrift worden gesteld. Plato was zijn |l eerling en heeft
veel opget ekend.

Socrati sch coachen brengt nensen in contact nmet hun dilemma's en
noti even

Levensw j ze

Een socratisch gesprek is i edere keer weer een onder zoeksgespr ek
in de vormvan een di al oog. Hierbij gaat het er omvol gens een
vast stram en een wezenlijke of ethische kwestie te onderzoeken
aan de hand van een concreet voorbeeld van de cliént. Het gesprek
noet vol doen aan een aantal wezenlijke kennerken. Eén daarvan
heeft betrekki ng op de vraagstelling, die open, niet bel erend en
zonder oordeel is. De cliént wordt hierdoor aangenoedi gd omte
ant woor den. Verder worden door de vraagstelling denkbeel den
aangevul d in plaats van ingevuld. Invullen staat hierbij synoniem
voor de projectie van de vragensteller op de cliént. Door
aanvul | en echter kont de cliént net zijn eigen oplossingen. De
genoende kenner ken maken snel duidelijk dat de nmeeste i ntervi ews
ni et socratisch zijn.

Een ander bel angrijk kennerk van een socratisch gesprek is het

ni et-weten van de vragensteller. Hi erdoor krijgt de cliént de

i ndruk dat hijzelf veel weet, wat natuurlijk ook zo is. De kennis
en het verstand van de cli ént worden aangespr oken. "Het
verstandigst is hij, die weet, wat hij niet weet". Deze aanpak is
nergens confronterend, maar altijd ontw kkel end. De vragen
confronteren de cliént met zichzelf, waardoor hij in het beginin
verwarring kan worden gebracht. Maar die verwarring i s sne
voorbij en de aanpak | evert voortdurend ni euwe i nzi chten op.
Socrati sche vragen raken snel de kern.

Nog een bel angrij ke voorwaarde in de socratische filosofieis
"vrije ruinte" creéren. Dat wil zeggen dat niet aan het einde van
een gesprek een oplossing op tafel noet |iggen. Het gesprek
brengt op deze nmani er veel neer in bewegi ng. Een voorbeel d van
een openi ngsvraag is: "wat speelt er op dit nonent?". Het
antwoord hierop wordt nmet een concrete ervaring van de cli ént

di epgaand onder zocht. Aan de hand van concrete voor beel den vraagt
de vragenstel |l er door omhet antwoord steeds scherper te krijgen.
Bel angrij ke ei genschappen van de vragensteller zijn dat hij goed
kan | ui steren en dat hij oprechte interesse heeft in de ander. De
aanpak wordt voor de vragensteller een | evenswi j ze.

Het verstandigst is hij, die weet, wat hij niet weet



Toppers en tobbers

Het bijzondere is dat de aanpak generiek is, dus toepashaar is in
vel e situaties en professies. Toegespitst op | oopbaanontw kkel i ng
kunnen er vragen nee beantwoord worden over de | oopbaan, de
hui di ge werksituatie, rel ati eprobl enen, burn out, persoonlijke
drenpel s, ondui delijke comuni catie en conflicten. Ordat de

cli ént ook noet gaan ervaren, is het wezenlijk omniet alleen het
antwoord te vinden, maar ook omdaadwerkelijk praktische stappen
te zetten.

HSP's, highly sensitive persons, behoren tot een opval |l ende

doel groep. Voor hen blijkt het een effectieve nethode te zijn,
ondat er aanspraak wordt genmakt op het nental e deel en m nder op
het rationel e deel. Ze voel en zich door de socrati sche aanpak
geaccepteerd en gezien, wat |ang niet gebeurd is. Exact en

techni sch denkende nmensen hebben ook veel baat bij deze net hode.
De socratische nethode i s geschi kt voor zowel toppers als
tobbers. De resultaten voor de cliént kennerken zich door
pragmati snme, resultaatgerichtheid, structuur en creativiteit.

De cliént groeit snel in zijn authentieke rol, eigen kracht en
onaf hankel i j khei d. Daardoor blijft het zel fvertrouwen en het
inzicht in het zel fbeeld toenemen. Ook het bewustzijn van

rel ati es en van de i nvl oed op de ongevi ng groeit. Bovendi en neemt
de duidelijkheid van zijn eigen boodschap toe en wordt de cliént
vaar di ger in onderhandel en.

Levensl ang | eren

| eder een kan de aanpak | eren, ondat het in de kern eenvoudig is.
De coach hoeft geen filosoof te zijn, hoewel filosofische
affiniteit wel belangrijk is. Ondat het vooral ervaringslerenis,
bet ekent het dus veel studeren en praktiseren. De coach noet zich
voortdurend afvragen of hij zonder oordeel, niet belerend en
aanvul l end bezig is net zijn cliént. H erdoor ontw kkelt de coach
zich, want hij nmerkt dat het el ke keer weer beter kan. En hij

| eert | evenslang nmeer over zichzelf.

Ondat de di al oog een bel angrijk elenment is, is de socratische
wer kwi j ze ook zeer geschi kt voor de visie- en

strat egi eontw kkel i ng van organi sati es.

Natuurlijk is er veel nmeer te vertellen over deze 2500 jaar oude
nmet hode. En dat verdi ent de socrati sche nethode ook. Maar dit

arti kel geeft slechts een beknopte schets die in al gemene zin

i ngaat op dit onderwerp. Het doel: bel angstelling wekken voor de
krachti ge eenvoud en de vel e toepassi ngen van socrati sch coachen.
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