Project: “
de taal van het lichaam en nog veel meer…”

Bronnenbundel:

Deel 1 HALTO
Deel 1: HALTO

Goed contact met de ander noemen we “rapport” opbouwen. Rapport is er als je de ander letterlijk ont-moet. Je voelt dat het klikt. Je bent als het ware aan het dansen met elkaar, waarbij afwisselend iemand leider is. 

Rapport tot stand brengen doe je door af te stemmen op de ander door je houding, door actief te luisteren en door de juiste dingen op de juiste manier te zeggen. Pas als je de ander goed kan volgen, jun je gaan leiden en met het gesprek doelen bereiken. 

Wezenlijk voor rapport is de afstemming zonder woorden, met je lichaam. Belangrijk daarin zijn HALTO.

1. Hoofd en Handen.

2. Ademhaling en armen

3. Lichaamshouding

4. Toon van je stem en tempo

5. Oogopslag en gezicht.

1. Hoofd en handen: de stand van jouw hoofd, waar laat jij je handen? Laat je ze rustig zien of friemel je ermee? Stop je ze weg?

2. Ademhaling: hoe is jouw ademhaling? Adem je rustig met jouw buik? Ben je rustig en zelfverzekerd? Is jouw ademhaling hoog en oppervlakkig? Ben je gespannen? Armen: zijn ze gekruist voor jouw borst en maak je een gesloten indruk? Staan ze stevig in jouw zij, kruis je ze van achter of van voren? Hiermee vertel je aan de ander hoe jij je voelt.
3. Lichaamshouding: sta je stevig op 2 benen? Wiebel je heen en weer? Sta je wijdbeens en stevig of op een been? Hoe is de stand van jouw romp? Is hij open en durf jij jezelf te laten zien? Verberg je jezelf door in elkaar gedoken te zijn en maak je jezelf klein? 
4. Toon van je stem en tempo: praat je met een kopstem? Is jouw stem laag? Praat je op een toonhoogte of varieer je in jouw stemgebruik? Praat je snel/ ratel je aan een stuk door of is jouw stemgebruik traag?
5. Oogopslag en gezicht: durf je dat te maken? Wie kijkt als eerste weg? Is jouw gezicht vriendelijk en open? Kijk je streng en doordringend?
Als deze punten maken dat jij kan communiceren met iemand zonder dat er woorden aan te pas komen. We hebben erg snel een mening over de ander, vaak zelfs zonder dat we diegene echt gesproken hebben. We reageren veel meer op non-verbale communicatie dan op verbale communicatie. Minimaal 80% is non verbaal, 20% of minder zijn het de woorden die we oppikken. Ookal kunnen we het niet altijd benoemen, we pikken de non verbale signalen zeker op. 
De aankomende 10 weken gaan we ons bezig houden met verbale en non-verbale communicatie. Je gaat werken met een klasgenoot. Jullie gaan samen alle opdrachten van dit project uitwerken. Aan het einde van dit project gaan jullie samen in een PowerPointpresentatie aan de klas een onderdeel van dit project presenteren. Je maakt een interactieve opdracht waarin je samen met de klas jouw onderdeel gaat presenteren.
Alle uitwerkingen van dit project lever in verslagvorm in. 

Voor de eindopdracht zie projectbundel “de taal van het lichaam en nog veel meer…”

Opdracht bronnenbundel 1 HALTO:

Ga in 2-tallen op zoek (internet/boekjes) op zoek naar wat de onderdelen van HALTO betekenen.

1. Hoofd

2. Handen

3. Ademhaling

4. Armen

5. Lichaamshouding

6. Toon van je stem

7. Tempo waarmee je praat

8. Oogopslag

9. Gezicht.
· Geef van alle 9 punten 5 voorbeelden en geef aan wat je kunt zien.

· Zoek bij elk voorbeeld minimaal een afbeelding

· Geef bij elk punt wat de uitwerking op de ander is.

Deze informatie verwerk je tot een verslag wat je samen aan het eind van het project inlevert.

Tip: ga www.lichaamstaal.nl- op zoek naar input. Zie ook NLP (euro linguïstisch programmeren), bij deze manier van coachen wordt uitgegaan van de zintuigen.
.
Deel 2: VAKO

Deeltaak 2: VAKO

Zoals we in reader 1 hebben geleerd breng je rapport tot stand door je af te stemmen op de ander door je houding, door actief te luisteren en de dingen op de juiste manier te zeggen. 

Naast de afstemming zonder woorden, d.m.v. HALTO, kan ook de afstemming met woorden rapport doen opbouwen. Aspecten daarvan zijn de zogenaamde VAKO.

VAKO staat voor:

1. visueel; waar te nemen met de ogen.

2. auditief: waar te nemen met de oren.

3. kinetisch: waar te nemen met de tast.

4. overig: waar te nemen met de tong en neus.
Mensen hebben vaak een patroon in hun woordkeuze, gericht op een of enkele van deze aspecten. Als je kunt herkennen met welk patroon iemand zich uitdrukt, kun je daarop inspelen.
. 
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Veel informatie
In ons dagelijks leven komt veel informatie op ons af; te veel informatie om allemaal gelijk te kunnen verwerken. Om de informatiestroom te kunnen beheersen hebben we daarom geleerd ons op slechts gedeelten daarvan te concentreren (focussen). Als je bijvoorbeeld geconcentreerd een boek aan het lezen bent sluit je je af voor de rest van de omgeving en de daaruit voortkomende informatie. Waar iemand zich het eerst op focust hangt af van zijn stemming en zijn voorkeuren. 
1. Veel mensen focussen het makkelijkst op de beelden om hen heen. Deze mensen noemen we visueel ingesteld. 
2. Focust iemand eerder op geluiden dan is hij auditief ingesteld. 
3. Als hij het eerst zijn gevoel opmerkt noemen we hem kinesthetisch ingesteld. 
4. ook via de neus en de smaak kun je waarnemen. Een geur koppelt je gelijk aan een herinnering, ook via smaak (proeven) komen indrukken bij je binnen.

In principe wisselen deze modaliteiten elkaar af. (De wereld komt bij je binnen door je vijf zintuigen. In NLP heten die 'modaliteiten)'. Toch heeft ieder daarin een bepaalde voorkeur. De een richt zich makkelijker op beeld, de ander op geluid en de derde op gevoel. Elk heeft daarbij zijn eigen lichaamsgebruik. Om je goed op een ander te kunnen afstemmen, is het nuttig om iets te weten over de modaliteit waarin hij zich bevindt.
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Visueel: gericht op beelden
Als iemand visueel is ingesteld denkt hij vooral in beelden. Hij ziet als het ware de plaatjes voor zijn geestesoog. Zo iemand praat snel en maakt veel gebruik van armbewegingen en mimiek om iets uit te duiden. Hij drukt zich ook uit in termen waarin het gericht zijn op beelden duidelijk hoorbaar is. Zo zal hij het hebben over: "Ik zie het wel zitten", "Zie je wel in dat...", Zo heb ik het nog niet bekeken" en Kijk, dat zit zo...
Voor iemand die visueel is ingesteld is lichaamstaal een belangrijk communicatiemiddel. Bij anderen let hij vooral op de mimiek, houdingen en bewegingen. Als je wilt weten of iemand vooral visueel is ingesteld kun je hem een vraag stellen; bijvoorbeeld: "Hoeveel ramen heb je in je huis?" De visueel ingestelde zal dan nadenkend omhoog kijken. Hij ziet zijn huis voor zich en is in zijn gedachte de ramen aan het tellen. 

Visuele woorden zijn: beeld, bekijken, belichten, flitsen, focus, gezichtspunt, helder, horizon, blanco, inzicht, mistig, tonen, verhelderend, voorzien, schijnen.
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Auditief: gericht op geluiden
Voor iemand die auditief is ingesteld is het vooral de toon die de muziek maakt. Hij is gefocust op geluiden en woorden. Hij spreekt langzamer en melodieus en zijn taalgebruik is gevuld met woorden die betrekking hebben op geluid. Zo zal hij zeggen dat het hem "ter ore" kwam en dat hij nog van zich zal "laten horen". Vraag hem wie er vanochtend gebeld heeft. Hij zal dan zijn blik opzij richten. In zijn gedachte hoort hij die persoon weer spreken. De lichaamstaal die hem het eerste opvalt, is de intonatie in de stem. 
Auditieve woorden zijn: bellen, bespreken, hoorbaar, harmonie, luisteren, een en al oor, overeenstemmen, navragen, horen, sprakeloos, belletje rinkelen, vermelden.
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Kinesthetisch: gericht op gevoel
Iemand die kinesthetisch is ingesteld, richt zich op wat hij voelt. Hij is gefocust op wat hem raakt. Als je vraagt hoe hij zijn gesprek ervaren heeft, kijkt hij naar beneden. Hij is deze evaring aan het voelen. Hij spreekt traag en spreekt ook uit zijn gevoel: "Ik heb het gevoel dat....". "Voel je wat ik bedoel?" In de non-verbale communicatie let hij vooral op de afstand die iemand aanneemt en op aanraking. 
Kinetische woorden zijn: aanraken, breken, begrijpen, vatten, ondraaglijk, zwaar, solide, tastbaar, verpletterend, te pakken krijgen, dringen, druk, contact leggen.

4. overig. 

Overige woorden zijn: proeven, onraad ruiken, smaakje, luchtje, bedenken, doorhebben, ervaren, verwerken, weten, bewust zijn, gewaar worden.

tekst: Frank van Marwijk.
© Bodycom Lichaamscommunicatie 

Opdracht reader 2 VAKO:

Werk in dezelfde 2-tallen (die gemaakt zijn bij HALTO) aan de eindpresentatie. Jullie gaan in eigen woorden omschrijven wat VAKO inhoudt. Deze uitwerking lever je aan het einde van het project in, samen met de uitwerking van de andere bronnenbundels. 

Een van de groepjes gaat aan het einde van dit project op een eigen wijze VAKO aan de klas presenteren. 

Voor de eindopdracht zie projectbundel “de taal van het lichaam en nog veel meer…”

Tip: ga www.lichaamstaal.nl- op zoek naar input. Zie ook NLP (euro linguïstisch programmeren), bij deze manier van coachen wordt uitgegaan van de zintuigen.
.
Deel 3: spiegelen

Deeltaak 3: Spiegelen

Zoals we in bronenenbundel 1 hebben geleerd breng je rapport tot stand door je af te stemmen op de ander door je houding, door actief te luisteren en de dingen op de juiste manier te zeggen. 

Om makkelijker tot rapport te komen kun je gebruik maken van spiegelen.  Deze les ga je leren op welke manieren je kunt spiegelen en wat het effect van deze manieren zijn.

De kunst van het spiegelen op zeven manieren
Mensen die qua gedachten op elkaar zijn afgestemd nemen in veel gevallen automatisch elkaars houding en manier van doen over. Van deze kennis kun je als coach gebruik maken. Als je de houding, gebaren, spreeksnelheid en woordkeus van uw gesprekspartner spiegelt kun je daarmee betere afstemming bereiken. Het overnemen van elkaars houding en gedrag is iets dat normaal onwillekeurig en spontaan plaatsvindt als mensen een goede verstandhouding hebben. De cliënt zal het daarom meestal ook niet merken wanneer je dit bewust toepast. Wel zal hij/zij zich hierdoor beter bij je op zijn gemak voelen! 

Onderlinge afstemming
Het op deze manier aannemen van een gelijke houding bij een gesprek tussen twee mensen is een natuurlijk patroon dat gewoonlijk onbewust verloopt. Hoewel de gesprekspartners niet beseffen dat ze elkaars bewegingen volgen, voelen ze wel aan dat het klikt of dat ze op dezelfde gedachtengolf zitten. Overigens kun je bij een groepsgesprek, zoals een vergadering, iets soortgelijks waarnemen. De mensen die het met een spreker eens zijn kopiëren zijn houding; de anderen doen dat niet. Ook dit verloopt onbewust en ook hier wordt wel aangevoeld met wie men onderlinge afstemming heeft en met wie niet. 

Je kunt de techniek van het spiegelen echter ook bewust toepassen. Als je de houding en bewegingen van jouw cliënt imiteert, is de kans groot dat die het niet merkt. Tegelijkertijd zal hij zich meer bij jouw op zijn gemak voelen. 

Hoe gaat dit spiegelen in zijn werk?
Tijdens het contact met cliënt neem je een gelijke lichaamshouding aan. Ook maak je gelijksoortige gebaren (zie reader HALTO) en gebruik  je dezelfde intonatie en dezelfde soort woorden als de ander. (zie reader VAKO). Zelfs zijn of haar manier van ademen neem je over. Het is echter wel belangrijk te zorgen dat de ander niet bewust in de gaten heeft dat u hem nadoet. Spiegelen op een te overdreven manier veroorzaakt juist een averechts effect doordat de nageaapte gesprekspartner zich dan niet serieus genomen voelt. Simultaan volgen van elke beweging van uw gesprekspartner is daarom niet raadzaam. 

Dit is iets waar sommige verkopers zich nog wel eens schuldig aan maken. Ze hebben in hun opleiding geleerd dat spiegelen een goede techniek is om de klant een gevoel van veiligheid en vertrouwdheid te geven en passen dit gretig toe. Ik heb zelf wel eens het spiegelgedrag van een verkoper uitgetest. Hij aapte werkelijk alles na wat ik deed. Als ik aan mijn neus wreef, deed de verkoper dat ook en als ik aan mijn rug krabde, volgde de verkoper. Toch had deze verkoper er voor kunnen zorgen dat ik zijn kopieergedrag veel minder zou hebben bemerkt. Hiervoor zou hij verschillende manieren van spiegelen kunnen afwisselen. 

Je kunt op de volgende manieren spiegelen: 

1. Nabootsen 

2. Direct spiegelen 

3. Uitgesteld spiegelen 

4. Overlangs spiegelen 

5. Half spiegelen 

6. Accentueren 

7. Mismatchen 

1. Nabootsen
Hierbij doe je precies hetzelfde als de ander: als jouw cliënt op zijn rechterarm steunt, steun jij ook op jouw rechterarm. Gaat de ander naar achteren zitten, dan doe jij dat ook. Neemt jouw cliënt een slok van zijn koffie, dan doe jij dat ook. Ga daarbij langzaam te werk en verander jouw eigen houding beetje bij beetje tot u de houding van de ander benadert. Omdat deze manier van spiegelen niet spiegelbeeldig is, als u recht tegenover uw gesprekspartner zit, is deze vorm weinig opvallend. 

2. Direct spiegelen
Hierbij pas je jou houding spiegelbeeldig aan: als uw gesprekspartner zijn linkerbeen over zijn rechter slaat, slaat jij jouw rechterbeen over jouw linker. Raakt jouw cliënt met zijn rechterhand zijn wang aan, dan doe jij met jouw linkerhand hetzelfde. Deze techniek is vooral prettig in de positie waarin jij tegenover de ander zit. Het lijkt hierbij of hij of zij letterlijk in de spiegel kijkt. Ook hierbij is het aan te raden om dit rustig op te bouwen. Begin er niet meteen mee aan het begin van het contact maar pas als het gesprek al een natuurlijke vertrouwelijkheid heeft gekregen. 

3. Uitgesteld spiegelen
Je spiegelt een bepaalde houding of beweging, maar op een later tijdstip: een waarmee je spreekt slaakt een zucht en iets later doet jij dat ook. De cliënt maakt een handgebaar bij het uitspreken van zijn wensen en bij het antwoorden gebruik jij hetzelfde gebaar. Ook kunt je de woorden die de cliënt gebruikt op een later moment zelf gebruiken. Is "leuk" bijvoorbeeld het stopwoordje van de klant, vertel hem dan even daarna op dezelfde manier wat jij "leuk" vindt. 

Uitgesteld spiegelen is een heel natuurlijke manier van doen. Verschillende boeken over lichaamstaal tonen als voorbeeld van spiegelen een foto van twee mensen die met uitgestrekte open handen tegenover elkaar staan. Toch komt dit in de praktijk maar weinig voor: Als je spreekt maak je gebruik van gebaren, maar als je luistert niet. Gebaren worden dus maar zelden direct gespiegeld. Ze volgen elkaar op in het natuurlijke patroon van het gesprek. Ook dit is uitgesteld spiegelen. 

4. Overlangs spiegelen
In plaats van dat je de ander precies nadoet, neem je hier alleen een bewegingspatroon met gelijke betekenis over. Bijvoorbeeld een cliënt waarmee je in gesprek bent, gaat naar achteren zitten en kruist zijn armen. Jij gaat dan ook naar achteren zitten en kruist jouw benen. De medewerker lacht hartelijk en jij glimlacht een beetje. De medewerker wrijft in zijn nek en jij brengt uw hand naar uw wang. Doordat u hierbij niet precies de houdingen en bewegingen van de ander nabootst is deze manier van spiegelen minder opvallend. Toch toon je op deze wijze overeenstemming. 

5. Half spiegelen
Door te spiegelen bereik je afstemming met betrekking tot het gevoel van de ander. Soms wilt je dat helemaal niet! Als je bijvoorbeeld te maken heeft met een weerstandige cliënt die achterover leunt met zijn armen over elkaar, bereik je weinig als je deze - negatieve- houding van jouw cliënt spiegelt. Spreek je hem daarentegen enthousiast toe met open armen, dan bereik je geen afstemming. Wat je hier zou kunnen doen is half spiegelen. Hierbij probeer je door een gelijksoortige houding aan te nemen, een andere gevoelslading over te brengen. 

In bovengenoemde situatie zou je jouw klant het best kunnen benaderen door zijn houding bijna - maar niet geheel - over te nemen. In plaats van jouw armen te kruisen, leg je ze losjes op elkaar. Vanuit deze ‘gesloten’, maar toch losse houding ondersteun je jouw verhaal met handbewegingen. En wat belangrijk is: Je kopieert de houding van de klant weliswaar gedeeltelijk; zijn norse mimiek doe je beslist niet na! 

6. Accentueren
In tegenstelling tot de andere vormen van spiegelen, waarbij het niet de bedoeling is dat de ander merkt dat je hem spiegelt, is dat bij accentueren juist het doel. Je kunt bijvoorbeeld de trotse houding van een cliënt versterken door deze - een beetje overdreven - na te doen. Je kunt ook jouw mimiek in een frons trekken, om een cliënt bewust te maken van zijn ochtendhumeur. Accentueren kan snel verkeerd worden geïnterpreteerd. Let er daarom op wanneer je er gebruik van maakt en bij wie je dat doet. 

7. Mismatchen
Bent u een matcher of een mismatcher? Hier spiegel je niet, maar doet je juist precies het tegenovergestelde als jouw cliënt. Je stemt niet op de ander af, maar distantieert zich eerder van hem. Je draait uw schouders van hem weg, neemt meer afstand en onderbreekt hem eerder. Je kunt dit bijvoorbeeld gebruiken om een gesprek op een natuurlijke manier te beëindigen. 

Let op wat en wanneer je spiegelt
Het is belangrijk om steeds in de gaten te houden wat je precies spiegelt en wanneer je dit doet. Een negatieve opstelling kun je beter niet spiegelen omdat je deze dan versterkt. Als jouw cliënt een ongebruikelijke houding aanneemt, bijvoorbeeld het puntje van zijn neus vasthoudt terwijl hij nadenkt, kunt je dit vanwege de opvallendheid beter niet spiegelen. 

Als je een meningsverschil of machtsconflict hebt kunt je ook beter niet spiegelen. Spiegelen is een teken van afstemming maar ook van volgzaamheid. Als twee mensen op een natuurlijke manier spiegelen is het vaak zo dat de leider het initiatief neemt tot een verandering van houding en dat de ander steeds volgt. Als je spiegelt tijdens een meningsverschil kan de ander onbewust het gevoel krijgen dat je helemaal niet zo sterk in uw schoenen staat. Het lijkt dan dat je weinig overtuigd bent van jouw eigen mening, maar dat je je eerder onderdanig opstelt. Het is goed om dit in ogenschouw te nemen. 

Als je de techniek van het spiegelen nog niet eerder hebt toegepast kun je je er misschien wat ongemakkelijk bij voelen en het idee hebben dat de ander het zal merken. Om wat meer zekerheid te krijgen en zelf te ervaren dat anderen zich niet bewust zijn van jouw imitaties, kun je er eerst wat mee oefenen in jouw familie of vriendenkring. 

tekst: Frank van Marwijk. (Tekst is getutoyeerd)
© Bodycom Lichaamscommunicatie 

Werk in dezelfde 2-tallen (die gemaakt zijn bij HALTO) aan de eindpresentatie. Jullie gaan in eigen woorden omschrijven wat spiegelen inhoudt, wat het effect is van spiegelen en welke vormen van spiegelen er zijn.

Voor de eindopdracht zie projectbundel “de taal van het lichaam en nog veel meer…”

Tip: ga www.lichaamstaal.nl- op zoek naar input. 

Deel 3: Actief luisteren.

Deeltaak 4: Actief luisteren.

Bij verbale communicatie is actief luisteren één van de vaardigheden die je nodig hebt. We kunnen allemaal luisteren naar elkaar ook al hebben we verschillende talen, we willen elkaar graag begrijpen. Als je actief luistert ondersteun je de boodschap die je stuurt naar de ander door oogcontact, mimiek en gebaren. Denk maar eens aan het knikken en het hummen tijdens een gesprek.

Als je actief luistert naar iemand zul je -meestal ongemerkt- spiegelen. Vaak gebeurt dit automatisch; de een leunt naar voren en de ander gaat ook naar voren leunen. Bij actief luisteren hoort ook de actieve deelname aan het gesprek. Dit betekent dat je herhaalt en samenvat wat er gezegd is.

Tijdens de workshop ervaar je het belang van spiegelen bij het actief luisteren naar de ander.

Actief luisteren

Uit Wikipedia, de vrije encyclopedie

Actief luisteren is een term uit de klinische psychologie, later toegepast op de communicatiewetenschap. Bij het actief luisteren gaat de luisteraar expliciet na of hij de boodschap (inhoud én gevoel) van de spreker begrepen heeft. Het doel van actief luisteren is wederzijds contact te verbeteren. Vooral het gevoel echt begrepen te worden, zonder meteen beoordeeld te worden is belangrijk. 
Actief luisteren is een gestructureerde manier van luisteren en reageren en legt de aandacht op de spreker. Hierbij is het belangrijk het eigen referentiekader en de daarbij behorende oordelen uit te schakelen en het gedrag en de lichaamstaal te observeren. Na het gezegde kan de luisteraar de woorden van de spreker samenvatten in eigen woorden, maar ook eenvoudigweg noemen wat gezegd is. De luisteraar hoeft het niet eens te zijn met de spreker. In emotioneel geladen communicatie kan de actieve luisteraar zich richten op de gevoelens, door bijvoorbeeld de onderliggende emotie te beschrijven (ik zie dat je kwaad bent van binnen of je lijkt gefrustreerd te zijn) en blijft bijvoorbeeld een letterlijke herhaling of samenvatting achterwege.

Mensen in een conflict spreken elkaar vaak tegen, waarbij de geldigheid van de stellingname van de ander ontkend wordt. Hierdoor raakt iemand in het defensief en valt bijvoorbeeld fel uit of trekt zich terug. Andersom, kan iemand vernemen dat de andere het gedeeltelijk begrijpt en kan er een sfeer ontstaan, waarin de mogelijkheid van samenwerking en het oplossen van het conflict vergroot wordt.

Actief luisteren wordt in verschillende situaties gebruikt, zoals bij personeelsgesprekken, counseling, in interviews, maar ook in allerlei andere settings waar begrip opgebouwd moet worden. Voordelen van actief luisteren zijn dat mensen meer voor andere meningen openstaan, misverstanden uit de weg gaan, conflicten oplossen en vertrouwen opbouwen.

Deel 5: Vragen stellen en vragen beantwoorden.

Tijdens deze les staat vragen stellen en vragen beantwoorden centraal. Er wordt weleens gezegd dat niets zo moeilijk is als de juiste vragen te stellen op het juiste moment. Je gaat leren wat het effect van verschillende soorten vragen stellen en beantwoorden is. De manier waarop een vraag wordt gesteld en het soort vraag bepaalt vaak al het antwoord. 

Door naar populaire programma’s te kijken waarbij mensen worden geïnterviewd kun je zien hoe de vragensteller speelt met woorden. Dit kan zo ver gaan dat een antwoord wordt gegeven dat degene die wordt geïnterviewd eigenlijk helemaal niet wil geven. Ze zeggen wel eens; je haalt me de woorden uit de mond. Je in deze les de kracht van het stellen van vragen en het beantwoorden van vragen. 

Soorten vragen?

	Gesloten vragen
	Effectief bij:

· Feitelijke concrete informatie

· Onzekere client

· Begin van een gesprek

· Geeft veiligheid
	Antwoord:

· Ja/nee of enkele woorden. (kort en duidelijk

· Wekken passief gedrag bij de beantwoorder op. (minder verantwoordelijk, afwachtend.

	Open vragen
	Beginnen vaak met 

· Hoe

· Wanneer

· Waar

· Wat 

· welke
	Voorbeeld:

· hoe denk je dat je dat gaat aanpakken?

· Waaraan denk je dan zoals als je wakker ligt?

· Wat bedoel je?

	Waarom vragen
	Makkelijk te stellen, moeilijk te beantwoorden.
	· Beantwoorder voelt zicht snel “ter verantwoording geroepen”

· Reactie bijv. verdedigen, terugtrekken, vermijden, omzeilen, aanvallen, schijnantwoord

· Dus.. veel kans op een negatief effect

	Meerkeuze vragen
	Soort gesloten vraag

2 of meer keuzemogelijkheden worden genoemd
	· Werd je boos of bang?

	Meerdere vragen tegelijk
	Wat heb ik nu weer gehoord? Heb je weer gevochten? Met wie? En waarom nu weer? Dank je dat je het hier tot het einde van het schooljaar uithoudt op school als je zo blijft doen? Denk je dat ik die verantwoording voor jou nog kan verdragen? Nou? Zeg eens wat!
	Alternatief..

Vertel eens wat er gebeurd is…

	Suggestieve vragen
	Het antwoord wat jij wil horen zit al in de vraag verscholen.
	· Vind je ook niet dat dat beter voor je is?

· Kun je daar een voorbeeld van geven? Want ik kan me niet voorstellen dat …jouw man… zo gereageerd heeft.

· Kun je het zelf dan beter?

· Zou het komen omdat je het zo druk hebt?

	Beschuldigende vragen
	Beschuldiging in vraagstelling.
	· Wat deed je daar dan ook?

· Hoe kreeg je het voor mekaar om zoiets stoms te doen?

	Vragend aansluiten
	Stimulerende vragen

Verdiepende vragen
	· Kun je daar een voorbeeld van geven?

· Wil je daar iets meer over vertellen?

· Wat gebeurde er toen?


Werk in dezelfde 2-tallen (die gemaakt zijn bij HALTO) aan de eindpresentatie. Jullie gaan op ziel op internet naar meer informatie over bovenstaande vragen, naar de effecten van deze vragen. Doel is dat deze soorten vragen en het effect ervan beklijven. Spreek ook in je groepje door wat deze vragen voor gevoel oproepen bij je.

Voor de eindopdracht zie projectenbundel “de taal van het lichaam en nog veel meer…)
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