VIND JE
VAN DE
NIEUWE

DE KUNST VAN HET
VRAGEN STELLEN

Wat kunt u anno 2014 nog van Socrates leren? De juiste vragen
stellen, bijvoorbeeld. En geloven in de vroedkunst der gedachten.

DOOR BERT VOET, ILLUSTRATIE BART SCHOOFS

e kracht van
‘ het vragen stel-
len’, heet de
open cursus
die Kristof Van

Rossem aanbiedt. Hij doceert
filosofie en bedrijfsethiek aan
de HUBrussel en is lector aan de
lerarenopleiding van de KU
Leuven. Volgens Van Rossem is
de vraag het centrale instru-
ment voor iedereen die met
mensen werkt. Maar zoals we
dagelijks mogen ondervinden,
zijn er goede en slechte vragen.
‘Ben eerste probleem is zorg-
vuldig formuleren’, zegt Van
Rossem. ‘Mensen stellen bij-
voorbeeld verschillende vra-
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gen tegelijk: “Plezant feestje
gisteren? Druk? Bekenden ge-
zien?” Zo kan de ontvanger
nooit antwoorden. Je moet je af-
vragen of je met je vraaggedrag
je doel bereikt. Stel één een-
duidige en korte vraag tegelijk
— maximaal acht woorden. En
stel open, niet-gestuurde vra-
gen. Dus niet: “Vind jij Jan
ook zo lui?"” want daar zit al een
opvatting in. Dat is handig als
je iemand in jouw kamp wilt,
maar als je écht diens mening
wilt weten, vraag je: “Wat vind
je van de inzet van Jan?""’

Let u ook eens op de ‘disci-
plinering” van het antwoord.
Van Rossem: ‘Vaak reageren

A

mensen op je vraag maar ant-
woorden ze niet. Zoals in “ik
heb nog veel rugpijn” na de
vraag “heeft de dokter je gis-
teren goed verzorgd?”. Velen
hebben dat niet door, of zijn
er niet streng genoeg voor.’
En dan is er de derde kwes-
tie: u moet vooral doorvragen.
‘Het is lastig om ergens de
kern van te vinden, want je
krijgt allerlei verhalen en as-
sociaties als antwoord. Om er-
toe te komen, moet je vooral
heel scherp luisteren en letter-
lijk herhalen wat iemand heeft
gezegd. Wie goed luistert,
hoeft niet mee te voelen. Als je
empathisch luistert, stel je je al-
lerlei dingen voor bij een ver-
haal, vanuit je eigen gevoelens
en associaties. Dat is niet nood-
zakelijk wat de ander bedoelt.
Hulpverleners parafraseren
vaak. Niet doen. Gewoon vra-
gen stellen, Gebruik de kame-
leonstijl: de overlevingskans
van een vraag is het grootst
als je de woorden van de an-
der overneemt. Gewoon doen
alsof je van Mars komt en van-



uit een onwetende houding re-
- gistreren, horen wat je hoort,
en letterlijk terugkoppelen.
Dan wordt de ander zich be-
wust van zijn woorden. Om re-
flectie te bevorderen, is dat
veel effectiever.’

Bedreigd? So what!

Vragen zijn de basis van de
socratische gespreksvoering,
de overkoepelende stijl die
Van Rossem ook toepast bij fi-
losoferen met kinderen, argu-
mentatieleer (‘gelijk krijgen’)
en coaching. Een goed bege-
leid socratisch gesprek is vol-
gens hem de meest intensieve
vorm van reflectie en de uitge-
lezen methode om echt te we-
ten te komen wat anderen den-
ken.

‘Dat komt doordat je ermee
ingrijpt op zeer concrete za-
ken’, legt Van Rossem uit. ‘So-
crates werkte met spontane op-
vattingen van mensen over hun
ervaringen van elke dag. Die
opvattingen kun je onderzoe-
ken: mensen kunnen zich ver-
gissen; je kunt er een andere

mening over hebben. In een

. socratisch gesprek gebruik je

de beleving van anderen dus
wel, maar niet als waarheids-
criterium. Als een hulpverle-
ner zegt: “Gisteren heeft een
cliént me bedreigd met een
mes”, dan denk ik, in socrati-
sche stijl: so what? Die parti-
culiere belevenis interesseert
me niet. Tk vraag wel waarém
dat volgens hem een bedrei-
ging was. Dat komt cru over,
want mensen willen louter op
basis van wat ze vertellen al
gelijk krijgen. Ze willen dat je
hun verhaal zeer erg vindt, of
net fantastisch. Maar ik ben al-
leen onder de indruk van ste-
vige opvattingen over ervarin-
gen, niet van ervaringen op
zich.

Machtsinstrument
Daardoor is socratisch vra-
gen stellen volgens Van Ros-
sem een zeer subtiele manier
van leidinggeven. ‘Het is het
sturings- en machtsinstrument
bij uitstek: je kunt er mede-
werkers zé mee beinvloeden

“WAARRVAN
WoRrRD JE
NERVEUEGT?Y

dat ze in plaats van angst ach-
ting voor je krijgen en autori-
teit gezag wordt. Dat komt
doordat je ze in staat stelt over
hun eigen oordelen te reflecte-
ren en daar vertrouwen in te
hebben. Een voorbeeld: door
meningsverschillen over klant-
gerichtheid uit te vergroten,
krijgen hun argumenten meer
fond, worden hun opvattingen
steviger én raken die opvat-
tingen op elkaar afgestemd,
want ze worden zich bewuster
van andermans ideeén. Na vier
uur liggen er een visie en een
actieplan op tafel. En zeer so-
cratisch: dat is geen Power-
pointpresentatie van iemand
die komt vertellen hoe het
moet — daar gebeurt zelden iets
mee — maar door de maieutiek,
de vroedkunst der gedachten,
komt elk inzicht en elke ge-
dragswijziging uit de mede-
werkers zelf. Bn dat is veel ef-
ficiénter.’ @

The Art of Questioning, 2-4 mei, Brussel
(www.socraticdialogue.be); Socratisch

vragen stellen, 17-18 mei, Kasterlee
(zie www.socratischgesprek.be).

‘Als je
empathisch
luistert,
luister je
vanuit je
eigen
gevoelens.
Datis

niet nood-
zakelijk
wat de

ander
bedoelt.’
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