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Inleiding.

Eind jaren zeventig ontstond er een nieuwe traditie in de psychologie die Neuro- Linguïstisch Programmeren genoemd wordt. Veel mensen zijn niet zo blij met deze vreemde term; maar wel met dat, wat achter deze kreet schuil gaat. Daar doen talloze mensen dagelijks heel nuttige dingen mee in onze samenleving. NLP is gericht op toepasbaarheid. Dit in tegenstelling tot veel andere takken van de psychologie, waarin het doen van theoretische uitspraken centraal staat. NLP is pragmatisch: het gaat er om dat het werkt, dat het resultaat oplevert. Oorspronkelijk leek NLP vooral iets voor psychotherapeuten, want bij hen lagen ook de wortels. Maar na 25 jaar blijken mensen in allerlei sectoren er wat aan te hebben: in het onderwijs, het zakenleven en bijvoorbeeld ook in de politiek. 
NLP richt zich grotendeels op het analyseren en veranderen van de innerlijke beleving. Het denken, het voelen, de innerlijke beelden, de innerlijke spraak en ook de emoties worden met NLP geanalyseerd en indien gewenst, verandert. NLP is ook wel gedefinieerd als: De studie van de structuur van de subjectieve ervaring en de toepassing daarvan: Gedachten-verandering.
Dankzij haar sterke gerichtheid op communicatie en het oplossen van problemen past NLP ook in de praktijk van mensen die conflicten begeleiden. Immers, bemiddelaars trachten via hun communicatie de gedachten van de betrokken partijen bij te sturen en op één spoor te brengen. Hoewel NLP niet voor mediation werd ontworpen, biedt het wel heel veel aanknopingspunten. Conflicten ontstaan door botsende belangen en overtuigingen: In de wereld van tegenstrijdige gedachten voelen NLP-ers zich als een vis in het water. Zij werken dagelijks met gedeelten, criteria, rapport, positieve intenties, waarnemingsposities, logische niveaus, woordmagie, belemmerende overtuigingen en herkaderen. Zij helpen mensen daarmee hun problemen op te lossen. Meestal doen ze dat met één persoon tegelijk; echter, trainers, relatietherapeuten en de NLP-ers die met organisaties werken hebben altijd meerdere cliënten voor hun neus.
Mediators vinden dat ze een neutrale en gebalanceerde relatie met hun twee cliënten moeten onderhouden; maar leren vaak niet, hoe ze dat moeten doen. De NLP-modellen ten aanzien van rapport en waarnemingsposities geven mediators daarbij direct praktische houvast en maken het hen mogelijk om dit systematisch te oefenen. 
Mediators die vertrouwd zijn met de begrippen van het Harvard Negotiation Project van onderhandelen, zullen met de NLP benadering weinig moeite hebben. Het bereiken van win-win uitkomsten en het verkennen van gemeenschappelijke belangen staat in beide benaderingen centraal.

Ook de toepassing van het zogenaamde sociaal panorama model is niet helemaal vreemd voor mediators die geen NLP achtergrond hebben. Want bijvoorbeeld, het besef dat de zitpositie bij een onderhandeling van invloed kan zijn, gaat vaak samen, met het idee dat het beeld van de wederpartij bepalend is voor de wijze waarop ermee wordt gecommuniceerd. Het sociaal panorama is het instrument bij uitstek om de eigen sociale voorstellingen en die van de gesprekspartners mee bij te stellen. Boze, dominante, negatieve attitudes, kunnen daarmee op een vrij eenvoudige manier geneutraliseerd worden. 
De remming bij veel mediators om NLP in hun werkwijze in te bouwen is soms een groot obstakel. Veel bemiddelaars beperken zichzelf met regels over, wat je helemaal nooit mag en altijd wél moet doen in mediation. Mediators zijn veelal opgeleid binnen een juridische cultuur, waar alles in stadia en richtlijnen omschreven wordt. Ze zitten ingekapseld in hun registratie, hun dure accreditatiepunten en hun tuchtrecht. Ze zijn bang om fouten te maken. NLP lijkt daarnaast haast een anarchistische stroming. NLP kent de aanname: Er bestaat geen mislukking alleen maar feedback! De meeste NLP-ers zijn allergies voor van te voren opgelegde beperkingen. Zij willen werken zonder grenzen en angst! 

Uitspraken als:‘Dat kan, mag, hoor, ik als mediator niet te doen!’, passen niet bij iemand die met NLP wil werken. In NLP geldt impliciet de leuze: ‘Wat je gelooft dat niet kan, kan zeker niet. Wat je denkt dat wel kan, kan waarschijnlijk wel.’ Flexibiliteit, speelsheid en creatief experimenteren zijn hoge waarden in NLP. ‘Je kunt altijd wel een reden bedenken om iets niet te doen, maar het gaat erom, redenen te vinden om de goede dingen wél te doen.’ 
Die culturele kloof gaapt soms flink diep. Maar als mediators deze afgrond weten te overbruggen, en velen is dat gelukt, dan zorgt dat voor een aanzienlijke vergroting van hun slagvaardigheid. Maar net als bij psychotherapeuten die per uur afrekenen, is het hun casussen sneller en efficiënter oplossen, niet altijd wat ze beogen. Als je blij bent dat je überhaupt een  cliënten duo hebt, wil je ze niet met turbo technieken door hun geschil heen jagen. Dit is een reëel dilemma voor mediators die NLP leren, want dat belooft een grotere effectiviteit: met minder pijn en minder declareerbare sessies.
Waar gaat het eigenlijk om in mediaton?
Mensen in conflict neigen er naar om zich in hun posities in te graven: ze nemen stelling, positioneren zich en polariseren. Het worden kwade mensen. Ze zoeken bondgenoten, slijpen messen en bouwen een casus op tegen de wederpartij. In hun gedachten selecteren ze vooral de argumenten en verwijten die hun positie versterken: waarmee ze gelijk denken te krijgen in logische, emotionele, materiele, juridische, morele of historische zin. Ze willen geen compromis; ze willen niet vergeven; ze willen zegevieren. Daarbij verandert automatisch hun waarneming en hun herinnering. Ze maken hun hele gedachtewereld passend bij hun positie in het conflict. Die wereld bestaat dan nog slechts uit medestanders en tegenstanders. Neutrale figuren –zoals bemiddelaars– worden al snel gewantrouwd. En de tegenpartij wordt steeds meer vijand. De chef die hun ooit zo veelbelovend heeft aangenomen is nu een misdadiger. Hun vroegere geliefde is plotseling de grootste schoft, en het is onbegrijpelijk dat ze dat nooit eerder hebben opgemerkt! Ze verklaren dat bijvoorbeeld uit zijn doortrapte misleiding. Vroeger waren ze daar blind voor, maar nu zien ze de schurk in zijn ware duivelse gedaante.
Die verandering van het denken kan extreme vormen aannemen. De personen in conflict gedragen zich voor buitenstaanders –mediators– vaak volledig irrationeel: want ze willen bijvoorbeeld tot elke prijs genoegdoening krijgen van een ambtelijke instantie, of zoeken erkenning als slachtoffer bij een dader die zelf alles vergeten heeft. Andermaal willen ze zich, ook al wordt het hun eigen ondergang, revancheren. Een illustratie van dergelijke conflictirrationaliteit zijn zelfmoord aanslagen. Wat levert dat de betrokkene op?  Een heilig offer misschien?
Die conflictgekte zorgt ervoor dat de mediator er vaak met kloppende logica niet komt. Stelt hij: Omdat A =B & B=C  dus is het noodzakelijk waar dat A=C… Dan krijgt hij reacties als: C, me rug op! C, ha! Je moest eens weten! Nee, dan ken jij die eikel niet! 

Tegenover zijn logische betoog plaatsen de partijen net zo gemakkelijk de meest onzinnige emotionele argumenten, doorspekt met ad hoc bewijzen. Ook kent de mediator de situatie van de partijen nooit zó goed, dat hij (historische) bewijzen kan tegenspreken. De partijen kunnen altijd met meer argumenten aan komen zetten dan de mediator kan ontkrachten. Kortom, redelijkheid legt het af tegen onredelijkheid in conflicten. Dat is geen goed nieuws voor mediators!
De professionele mediator, heeft als doel om de partijen zelf een oplossing te laten vinden. Want hij weet, dat alleen de oplossingen die mensen zelf samen vinden ook werkelijk worden geïmplementeerd. Voor die oplossing zijn ze intrinsiek gemotiveerd; ze identificeren zich ermee en eigenen hem toe: het is dan hun oplossing. Tegen oplossingen die door de mediator worden aangedragen kunnen ze zich samen verzetten (wat incidenteel goed kan zijn voor de relatie tussen de partijen).
Volgens de Duitse NLP toepassende mediation pionier Anita van Hertel, is het grootste mediation probleem, dat men eerst de relatie moet herstellen voordat men zinvol over oplossingen kan praten. Want zolang de relatie te slecht is, zal een oplossing, hoe fantastisch ook, niet geaccepteerd worden. Goede oplossingen moeten daarom vaak achtergehouden worden, zodat ze niet vroegtijdig afgeschoten worden. Vooral bij het bemiddelen in conflicten tussen organisaties of naties vergt dat veel behendigheid.
De professionele mediator zal nooit pogen om een oplossing op te leggen. Hij zal niet in een verkapte autoritaire rechtersrol stappen. Ook al lijkt dat in eerste aanleg misschien efficiënt te zijn, het is dat meestal niet. Het kost vaak extra tijd, omdat de partijen nu deze oplossingen langdurig gaan overwegen en herkauwen om deze waarschijnlijk uiteindelijk van de hand te wijzen. Daarna verwachten ze van mediator weer een nieuwe, betere oplossing, en daarna weer een… Iedere oplossing van de mediator kan een speelbal worden in het gestoei, en de mediator kan uiteindelijk samen met al zijn voorstellen ten onder gaan.Wat natuurlijk niet betekend dat de inhoudelijke ervaring en kennis van een mediator onbenut moet blijven. 
Wanneer een professionele mediator over oplossingen praat, dat doet hij dat in de vorm van opties, voorbeelden en mogelijkheden. Bijvoorbeeld: ‘Ik heb wel eens cliënten gehad en die verkozen om het bedrijf in zijn geheel te verkopen en het overgebleven bedrag in een fonds voor een goed doel onder te brengen.’ Of : ‘Wettelijk is er niets tegen om de verdeling van de boedel over te laten aan anderen dan erfgenamen.’

Op deze wijze gebruikt de mediator indirecte suggestie, iets dat in NLP bekent staat als een tovermiddel in psychotherapie. Er weerstand tegen bieden gaat niet; maar toch zijn de partijen gedwongen om de mogelijkheden goed te overwegen. Ook kan de mediator het indirecte effect nog versterken door zelf diskwalificatie: dan voegt hij aan zijn impliciete voorstel voor een oplossing nog uitspraken toe die de keuzeverantwoordelijkheid nog meer bij de cliënten legt. Zoals: ‘Ja dat lijkt misschien een handige constructie, met die boedel, maar ik denk niet dat die bij jullie past.’ Dan worden de partijen samen gedwongen om, wanneer deze oplossing voor hen wél aantrekkelijk is, deze tegen de mediator te gaan verdedigen. ‘Nou, ik weet nog niet of wij dat afwijzen… het klinkt toch wel als een heel mooie mogelijkheid.’
De mediator kan heel goed functioneren in de rol van voorlichter over juridische mogelijkheden, casuïstiek en praktische consequenties. Hij kan beide partijen huiswerk geven en ze uitnodigen om elkaar bij te praten over wat ze ontdekt hebben. Hij kan ook zelf korte presentaties geven, waarbij hij verschillende opties op de flip-over schrijft, zodat deze voor beide kampen even toegankelijk zijn. Maar hij zal niet vanuit zijn gezag een oplossing opdringen. De partijen moeten altijd zonder onbeleefd te worden, een voorstel weg kunnen wuiven. De mediator moet niets doen waardoor hij gezichtsverlies kan lijden. Dat betekent dat hij geen (zichtbare) creativiteit of moeite in oplossingsvoorstellen steekt. Hij zet zijn deskundigheid, expertise en gezag nooit op het spel. Het doet hem niets, als zijn ideeën niet, of nog niet, geaccepteerd worden. En wanneer de cliënten klagen, dat ze meer inhoudelijke deskundigheid van de mediator verwachten, dan kan hij de relatie met ze behouden door met een heel aantal casussen te komen waarin soortgelijke problemen zijn opgelost, zonder deze voorbeelden direct aan de onderhavige casus te koppelen. Maar als hij de fout maakt om zijn eer te verbinden aan een door hem bedachte oplossing, zal hij daarmee de bemiddeling bemoeilijken. De beoogde efficiency, beland met het voorstel vaak op een heel beleefde manier in de prullenbak, en zo wordt het proces vertraagd. Neem als voorbeeld de Amerikaanse ‘Road Map to Peace’. Deze bood Israël en Palestina ongekende mogelijkheden om er kritiek op te hebben. Hoe knap het plan ook bedacht was, ze hadden het niet zelf bedacht en hun wederzijdse relatie was er nog te slecht voor.
Kortom, het is voor een mediator veel belangrijker om gepolariseerde partijen tot een betere relatie te kunnen forceren, dan om creatief te zijn in het oplossen van hun problemen. Immers dat wat de mediator aan oplossingen inbrengt is niet zelf gevonden en komt vaak te vroeg. Daarom gaat het bij mediation in de eerste plaats om het verbeteren van relaties en het activeren van de eigen creativiteit van de partijen. Daar heeft de mediator technieken en methoden voor nodig. Wat biedt NLP hem op dat vlak? Dit artikel gaat daar over.
Het streven naar tevredenheid bij beide partijen


Wanneer is een mediation afgelopen? 
Is dat wanneer de partijen niet meer boos op elkaar zijn? 
Nee, want de praktijk wijst uit dat mensen in een conflict, vaak hun boosheid verliezen, ver voordat het geschil naar tevredenheid is opgelost. Met ander woorden: Het verbeteren van de relatie tussen de partijen is een noodzakelijke maar geen afdoende voorwaarde voor een oplossing. Nadat de relatie hersteld is, is er nog vaak veel werk te doen.
Het einde van een geslaagde conflictbemiddeling gaat, als het goed is, samen met volkomen tevredenheid bij beide partijen. In de eerste plaats komt die tevredenheid wanneer er in het kader van het geschil niets meer te wensen over blijft. In het NLP jargon heet dit, dat bij beide partijen alle criteria (belangen) vervult zijn. Het is essentieel voor de mediator om dit als het officiële eindpunt van zijn werk te beschouwen. Stopt de mediation eerder, wat heel gemakkelijk gebeurd, dan blijft er nog iets van onvrede over, en kan het conflict gemakkelijk later weer oplaaien. Daarom vraagt de mediator aan het klaarblijkelijke einde: ‘Bent U, partij A, nu werkelijk helemaal tevreden met deze oplossing? En hoe is dat bij U, partij B? Kan u nog iets noemen wat u eigenlijk nog stoort?’

De NLP visie hierop heet ecologie. Oplossingen met consent: geen bezwaar. 

Tevredenheid ontstaat, wanneer iemand gedurende enige tijd iets heeft nagestreefd, en dit uiteindelijk bereikt. Daarbij gaat de persoon over van een staat van zoeken naar een staat van gevonden hebben. En als het werkelijk goed is, gaat dat laatste samen met een gevoel van blijheid. Als die euforie in een mediation optreed kan deze het beste met een ritueel onderschreven worden. De mediator organiseert een feestje met de partijen, met daarin opgenomen het tekenen van verdragen en contracten. Het geheel wordt eventueel bezegeld met champagne, fotosessies en persconferenties. Dan houden de partijen, als het goed is, op met strijden en creëren ze een vertrouwenwekkend beeld van elkaar (in hun sociaal panorama en in de sociaal panorama’s van hun achterbannen). 

De creatieve kick

Anita van Hertel benadrukt dat het beëindigen van een mediation niet alleen afhankelijk is van tevredenheid die ontstaat doordat alle criteria vervuld zijn, maar een deel van de tevredenheid komt door de kick van het zelf oplossen van een probleem. Wanneer de partijen door de mediator gestimuleerd zijn om probleemoplossend te onderhandelen, en wanneer ze daarbij nieuwe mogelijkheden ontdekken, geeft ze dat op zich al bevrediging. Van Hertel noemt dat, wat overdreven, het orgasme van de zelf gevonden oplossing. De bevrediging, van samen iets uitgedacht te hebben, zien we vaak ook in brain storming sessies en bij mensen die in een vergadering samen tot nieuwe visies en plannen komen. De tevredenheid die hierbij kan ontstaan, biedt vaak ruimte aan inhoudelijke concessies. Met andere woorden, de partijen zijn in hun creatieve roes bereid om eisen te laten varen. Ze kunnen bepaalde twistpunten op eens onbelangrijk gaan vinden. In de roes van het samen creatief zijn treed er ook een sterke verbetering van de relatie op.


De creatieve kick heeft een heel sterke helende invloed op mensen. Daarom zal een professionele mediator er op gericht zijn om de partijen tot een creatief samenspel te verleiden. In NLP kennen we al meer dan 25 jaar de techniek zes staps herkaderen. Deze techniek is gebaseerd op het activeren van de creatieve vermogens van een cliënt om daarmee diens probleem –via gedragsveranderingen– op te lossen. Deze NLP techniek kan heel goed model staan voor het proces waarmee een mediator zijn ruziënde klanten omvormt in een scheppend team.


De vraag is: Hoe maak je twee mensen tegelijk creatief?

1) Name it, and you make it happen. Praat als mediator over creativiteit bij cliënten; geef voorbeelden van creatief gedrag bij strijdende partijen; vraag naar waar de partijen in hobby of werk creatief zijn en demonstreer ter plekke, via je eigen speelse, creatieve gedrag, wat je wilt dat de partijen ook gaan doen. Dit laatste noem ik vaak het besmetten met creativiteit. Dat betekent, dat je zelf ter plekke verhalen gaat fantaseren en wellicht grappige schijnoplossingen bedenkt. Daarbij biedt je de ruimte voor de partijen om in te springen. Je nodigt ze uit om ook iets onzinnigs te bedenken of mee te denken over een grap of anekdote.

2) Wanneer een partij tekenen van creatief gedrag vertoont, moet dat versterkt worden en ook vastgelegd met een woord. In NLP heet dat laatste een auditief anker. De partij die creatief is vertelt meestal iets waarin bepaalde woorden opvallen. Bijvoorbeeld: ‘Als ik video aan het monteren ben, dan ben ik op mijn creatiefst…’ Dan pikt de mediator de woorden ‘video monteren’ er uit. En herhaalt deze enkele malen zolang de partij nog in een creatieve stemming lijkt te zijn. ‘Ah, dus bij video monteren ben je creatief! En wat voor video monteer je dan?’ Nu zijn de woorden video monteren een geheugensteun voor de creatieve toestand van de partij geworden. Later kan de mediator de partij weer aan zijn creativiteit herinneren met behulp van het noemen van deze woorden: ‘Misschien kan je met het probleem bezig gaan zoals je bezig bent met video monteren…’


Mediators die beseffen dat het opwekken van creativiteit in hun cliënten een van hun belangrijkste taken is, zullen scherp het verschil leren waarnemen, tussen een verbeten, boze en rigide cliënt, en eentje die open, speels en creatief is. Dit onderscheid kan een deel van hun centrale focus worden. Dat betekent, de mediator registreert steeds in hoeverre zijn cliënten wel of niet creatief bezig zijn. En wanneer hij ziet dat ze dat nog niet zijn, dan zet hij zich actief in om ze in die richting te bewegen. Natuurlijk blijft het primaat bij het verbeteren van de relatie liggen; maar het werken aan meer creativiteit en het verbeteren van de relatie kunnen vaak gelijktijdig plaatsvinden. Zoals boven al werd opgemerkt wordt de relatie vaak van zelf beter als men creatief is, en wordt men vaak creatiever als met positiever over de ander begint te denken.


Creativiteit betstaat echter in twee kleuren: zwarte en witte. Zwarte creativiteit is vindingrijkheid op het gebied van het verder benadelen, schaden en blokkeren van de tegen partij. Dat is natuurlijk niet waar de mediator naar op zoek is. De mediator kan meestal de zwarte wel gebruiken, om rapport te maken met de partij, om die vandaar uit te leiden naar een vorm van witte creativiteit. Bij dat laatste gaat het om het zoeken naar vredige oplossingen die harmonie en geluk bij beide partijen mogelijk maken: naar win win solutions.

Zwarte creativiteit kan dikwijls verminderd worden door de cliënt mee te nemen naar de rol van neutrale observator (de derde waarnemingspositie zullen we dit later noemen). Dat betekent dat de mediator zoiets vraagt als: ‘Hoor en zie jezelf nu eens lekker gemeen bezig zijn! Wist je dat je dat ook in je hebt?’ Het is een vraag die het nemen van afstand van je zelf impliceert. Indien de partij hier passend op reageert, zal deze stoppen met zwarte creativiteit. De mediator kan nu trachten om witte creativiteit op gang te brengen: ‘Als je al je gemenigheid even daar laat, wat kun je dan aan opbouwende dingen bedenken, waardoor er rust komt en energie vrijkomt voor andere dingen dan conflicten?’ 

Een geoefende NLP-er kan probleem oplossing technieken zoals de zogenaamde Disney Strategie of de Bateson Strategie met de partijen doen. De mogelijkheden van deze technieken in bemiddeling zouden verder onderzocht moeten worden. Naar mijn eigen ervaring is het goed mogelijk om met twee mensen gelijktijdig de Disney Strategie te doen, waarbij steeds de Critici elkaar als het ware ontmoeten. De eigen oplossingen en die van de wederpartij kunnen dan steeds geëvalueerd worden vooraf aan de volgende ronde Dromen.


Mediation heeft haar beperkingen, daarom ontstond in de VS en Canada een discipline die Conflict Coaching heet. Daarbij steunt de coach cliënten die in een conflict betrokken zijn (zie het artikel Conflict Coaching op deze site). Ook kent men Mediation Coaching, een werkwijze die het voorbereiden van een partij op mediation tot doel heeft. In dergelijke aanpakken is NLP volledig toepasbaar.
Het hanteren van emotionele uitbarstingen

Een gesprek met twee mensen in een conflict houdt altijd het risico in, dat zij elkaar op het kantoor van de bemiddelaar in de haren vliegen. Een mediator die emotionele uitbarstingen vreest, mist meestal het gedrag om er mee om te gaan. Wanneer je weet wat je doen moet, hoef je er niet meer bang voor te zijn. ‘Het belangrijkste is, dat de mediator zich ten alle tijd goed blijft voelen,’ is een van de stellingen van Anita von Hertel.

Von Hertel beschrijft haar favoriete aanpak bij uitbarstigen. Wanneer de partijen elkaar boos bejegenen, met verwijten, schelden, schreeuwen en irrationele argumenten, kiest zij ervoor om in eerste instantie afstand te nemen. Dat betekent, ze schuift letterlijk achteruit met haar stoel (een halve meter minimaal) en kijkt geruime tijd geïnteresseerd toe; zoals je naar een sportwedstrijd kijkt. Dan, als er een natuurlijke stilte optreedt, vraagt zij aan beide partijen tegelijk: ‘Dat is heel interessant wat jullie doen. Herkennen jullie deze manier van doen? Hebben jullie dat zo al vaker met elkaar gedaan? Is dit jullie normale manier van ruzie maken?’


Daarmee worden de kemphanen gedwongen zich in de positie van de mediator te verplaatsen en als objectiever onderzoekers naar zichzelf te kijken. In NLP spreken we van dissociatie naar de derde waarnemingspositie, waar het er om gaat los te komen uit actie en gevoel, en als een beschouwer naar jezelf en de ander te kijken. Ook wordt hiervoor de term meta positie gebruikt. Via haar vraag, brengt Anita de partijen in die meta positie. Mocht dat in een keer niet lukken, dan gaat ze door met interventies die ze laten zien, hoe stom ze met elkaar bezig zijn.

In het geval van emotionaliteit, is het voor de mediator goed om te geloven dat mensen niet onbeperkt kwaad kunnen blijven. Na enige tijd gaat het over, en dat zakken de gemoederen wat af. Hoe boos ze nu ook zijn, straks is dat minder.
Voor het goede verloop van een mediation is het wenselijk dat de partijen het kantoor van de mediator niet te veel met hun boze gevoelens associëren. Want wanneer dat kantoor en ook de mediator zelf, een stimulus zijn om boos te worden, dan zal in die ruimte het creatief en vriendelijk overleggen lastig worden. Daarom is het nuttig om een mediation met positieve gevoelens te starten. Eén methode is, het aanvankelijk alleen spreken over doelen; over hoe het moet worden en over hoe het was voordat de moeilijkheden begonnen. Dat is niet om de hete brij heen dansen, maar het scheppen van een werkbaar klimaat. Wanneer er een opbouwende stemmingsbasis is gecreëerd, komt er ruimte om de hete hangijzers aan te pakken. Bij partijen die erg opgeladen zijn, is het nuttig om deze vooraf aan een confrontatie, individueel op kantoor uit te nodigen voor een intake. Dan kan een associatieve koppeling tussen een werkbare atmosfeer, de mediator en het kantoor opgang gebracht worden, voordat deze door oncontroleerbare emoties bedorven wordt. 

De beleefde vraag: ‘Wilt u alstublieft DAAR nog even mee wachten…?’ kan dikwijls veel doen. Want we moeten beseffen dat vooral in het begin van de mediation de partijen nog niet weten wat er eigenlijk van ze wordt verwacht. Misschien denken ze wel dat ze bij de mediator een soort bokswedstrijd moeten spelen, waarin punten toegekend worden aan de gebruikte argumenten.
Het afstemmen op sleutelwoorden.

Om de relatie tussen partijen te kunnen verbeteren moet de mediator in de eerste plaats zelf een goede relatie met die partijen opbouwen. Daartoe moet hij vooral heel goed kunnen luisteren. Maar je hebt niets aan goed luisteren alleen, als je niets met de opgedane informatie doet. Bij het luisteren gaat het erom dié woorden en uitdrukkingen op te vangen die de belangen, motieven, doelen en angsten van de partijen weergeven. Dat zijn de sleutelwoorden binnen een mediation. Meestal worden deze woorden door de partijen herhaald en geaccentueerd. Het herkennen van deze woorden helpt om te kunnen onderscheiden wat voor een cliënt de essentie is. Wanneer we iemands sleutelwoorden letterlijk in ons eigen betoog herhalen, dan zorgt dat voor het verbeteren van het contact met die persoon. Dat heet binnen NLP rapport door sleutelwoord afstemming. Meestal knikt de cliënt onmiddellijk instemmend met zijn hoofd als er een belangrijk sleutelwoord door de mediator herhaald wordt.
Het tegenovergestelde van sleutelwoord afstemming is het (Rogeriaanse) parafraseren. Deze vorm van communicatie is binnen NLP in ongenade gevallen. Dat komt omdat de woorden van de spreker daarbij worden vertaald in synoniemen; maar dat zijn natuurlijk altijd de eigen favoriete woorden van de mediator. De mediator voelt zich daarbij zelf meer op zijn gemak, het probleem wordt nu besproken in zijn taal, maar tegelijkertijd vervreemd de mediator daarmee de cliënt van zijn eigen vorm van uitdrukken, wat ten koste gaat van diens actieve betrokkenheid. De cliënt gaat dan het werk over laten aan de mediator, de expert, want die weet kennelijk beter te vertellen waar het om gaat dan hijzelf. Je krijgt dan bijvoorbeeld: 

Cliënt: Ik ben bang dat het me heel veel gaat kosten!

Mediator: Zo dus u voelt zich een beetje ongemakkelijk ten aanzien van de financiële consequenties?

Cliënt: Uh ja, zo zou je het kunnen zeggen…ongemakkelijk…ja.
Wanneer we de NLP-weg volgen, zullen we eenvoudig de sleutelwoorden herhalen. En zal de mediator zeggen: Dus als ik U goed beluister, bent U bang dat het U veel gaat kosten.
Wanneer er geparafraseerd wordt, moet de cliënt steeds kiezen of hij vindt dat de mediator het juist heeft verwoord. De vraag is: koopt hij de woorden van de mediator of niet? Als hij de mediator graag mag of veel gezag toekent, zal hij eerder tot de aanschaf overgaan, en zo afstand doen van zijn eigen bewoordingen. Wanneer we aan sleutelwoord afstemming doen, voelt de cliënt zich meestal onmiddellijk goed begrepen. Ook al praat de mediator gewoon de woorden van de cliënt na. 


Voor NLP-ers is dit napraten geen ethisch probleem. Want de visie van NLP op taal, houdt eigenlijk in dat we toch nooit precies weten wat een ander met zijn woorden bedoelt. We horen de woorden, maar we hebben geen directe toegang tot de innerlijke beleving achter die woorden: de subjectieve betekenis ervan. Dus of we nou iemands woorden letterlijk herhalen of dat we die woorden verdraaien in woorden waarbij we zelf denken te weten waar het over gaat; voor het ‘echte begrijpen’ maakt het niet veel uit. Dat bestaat toch niet. Maar het maakt wel uit voor de mate waarin de cliënt zich begrepen waant. En waarom de poëtische inspanning doen om alles in andere woorden te zeggen als dat alleen maar afstand schept?

Omdat de mediator met twee partijen te maken heeft, zal hij vaardig moeten zijn om met de sleutelwoorden van twee verschillende individuen tegelijk om te gaan. Dat impliceert dubbele sleutelwoord afstemming. Soms zal hij voor dat doel ook ‘met twee tongen’ moeten spreken. In die zin, dat hij ten aanzien van hetzelfde onderwerp het sleutelwoord van partij A en dat van partij B naast elkaar gebruikt. Bijvoorbeeld in: Dus het is verdrietig (woord van A) en heel spijtig (woord van B), dat het zo gelopen is. Dergelijk dubbele sleutelwoord afstemming, past, binnen de techniek van het houden van goed contact (rapport) met twee mensen tegelijkertijd, waar we verderop op terug komen.

Via criteriumwoorden aansluiten op de motivatie.

Ook in het bij mediators populaire Harvard Project van onderhandelen heeft men veel aandacht voor de belangen van de partijen. In dat concept gaat het erom het dispuut van de posities weg te voeren naar de belangen achter die posities; een zeer nuttige tactiek. 
In NLP vat men het menselijke gedrag op als doelgericht: dat betekent, mensen hebben niet zomaar ruzie, maar het gaat ze daarbij altijd om iets belangrijks te bereiken of te vermijden. Vandaar dat het boven tafel krijgen van die te bereiken of te vermijden belangen ook in NLP centraal staat. Die belangen worden echter door de partijen niet altijd verwoord. Soms moet de mediator diep doorvragen om de belangen aan het licht te brengen.

De visie in NLP is, dat mensen zich motiveren via het denken aan bepaalde mentale voorstellingen. Die voorstellingen kunnen zijn opgebouwd uit innerlijke beelden, geluiden, woorden, gevoelens, geuren en smaken. NLP steunt sterk op de zintuiglijke structuur van het denken; Visueel, Auditief, Kinesthetisch, Olfactoir en Gustatoir: afgekort VAKOG. De dingen die mensen belangrijk vinden en waarmee ze zich motiveren nemen ze innerlijk waar in de vorm van zintuiglijke voorstellingen. Enerzijds maken mensen zulke voorstellingen van wat ze wél willen, terwijl ze anderzijds zich zelf voor houden wat ze juist niét willen. Vooral in conflictbemiddeling spelen beide motivatierichtingen een grote rol; de mediator moet vaardig zijn in het herkennen van motivatie ergens naartoe en motivatie ergens vanaf: vermijden en bereiken.


Criteriumwoorden heten binnen NLP die categorie sleutelwoorden die aangeven naar wat of vanaf wat iemand gemotiveerd is. Wat wil iemand bereiken of vermijden? Voor het aansluiten op iemands motivatie is het herkennen en kunnen hanteren van criteriumwoorden essentieel. Want een conflict kan alleen maar opgelost worden wanneer de verlangens van beide partijen voldoende aan bod komen. Voor de mediator betekent dit, dat deze steeds zal nagaan wat belangrijk is: ‘Waar gaat het je om?’ Of ‘Wat wil je eigenlijk daarmee bereiken of uit de weg gaan?’ En verderop in dit artikel ontmoeten we de vraag:‘En wat is nog belangrijker voor jou dan dit?’ 

Wanneer iemand probeert om iets te vermijden, dan is het moment dat dit afgerond is veel minder expliciet gemarkeerd. Immers, ieder moment kan het toch nog gebeuren. Wanneer weet je echt zeker dat je werkelijk ontsnapt ben aan boeven? Nooit, want er kan steeds weer een andere overvaller of inbreker komen. Streven naar een ‘eigen woning’, is in die zin gemakkelijker af te ronden dan het vermijden van een ‘afhankelijke woonsituatie’. Daarom heeft het zin voor een mediator om vermijdcriteria zoveel mogelijk om te laten vertalen naar bereikcriteria. ‘Wat wilt U voor een afhankelijke woonsituatie in de plaats hebben?’ 

Het maken van rapport met twee partijen gelijktijdig
Zolang de relatie het nog niet toelaat om over oplossingen te praten zal de mediator actief bezig zijn om het wederzijdse vertrouwen op te bouwen en het onderlinge begrip te verbeteren. Dit kan doormiddel van dubbele afstemming. Dat is echter makkelijker gezegd dan gedaan. De meeste mensen hebben hun normale onbewuste repertoire van contact leggen. Ook hebben zij meestal met één van de partijen beter contact dan met de andere. Ze hebben meer natuurlijk rapport met A dan met B. Daarom zal een mediator zich eerst bewust moeten worden van de kwaliteit van het rapport tussen zichzelf en de beide partijen. Vanzelf zal het verbeteren van het contact met de lastigste partij dan prioriteit krijgen. Dat betekend in eerste instantie extra afstemming op die lastige partij.

Binnen NLP gebruikt men het woord rapport als synoniem voor goed contact. Rapport ontstaat door bewuste of onbewuste afstemming. Rapport variabelen zijn gedragingen die bij het bewust afstemmen benut worden. Het gaat daarbij om verbale en non-verbale gedragingen waar je de ander in kunt nadoen. Dit volgen versterkt het gevoel van saamhorigheid bij de ander, omdat je immers ongeveer hetzelfde doet.

De variabelen zijn:

· lichaams houding

· stem, volume, tempo, melodie

· gebaren

· sleutelwoorden, criteriumwoorden

· overtuigingen

· emoties

· cultuur: kleding, accent, jargon

De mediator kan met de lastige partij afstemmen door bijvoorbeeld diens houding over te nemen, diens spreekwijze te kopiëren, diens gebaren te repliceren, diens sleutelwoorden te herhalen, en diens overtuigingen te bevestigen (dus U gelooft dat…), diens emoties te erkennen (U voelt zich niet zo prettig meen ik te zien…). Wanneer één partij alle aandacht op eist, kan de mediator af en toe met deze partij het rapport even verbreken door juist een andere houding, stemtoon, gebaren, sleutelwoorden, overtuigingen en emoties te vertonen. 

Het versterken van het rapport tussen de partijen.

Rapport ontstaat doordat bewust en onbewust er een of ander besef van gemeenschappelijkheid groeit. Daarom kan de mediator het rapport tussen de partijen versterken door ze ervaringen van gemeenschappelijkheid te laten hebben. Wanneer ze op een zelfde stoel en in een gelijke positie tot de mediator zitten en daarbij uit eenzelfde kopje, dezelfde thee drinken, dan helpt dat al. Wanneer hij aan beiden een vraag stelt, en ze gelijktijdig naar het antwoord laat zoeken, helpt dat ook.
Natuurlijk kan de mediator gewoon het onderwerp ‘Wat hebben jullie gemeenschappelijk?’ ter sprake brengen. Zo kunnen gedeelde hobby’s, collega’s, auto’s, vakantiebestemmingen, opleidingen, sporten etc. ter sprake komen. Daarnaast kan de mediator actief blijven vragen of de ander dat ook, heeft of ook herkent? Daarbij dient het gemeenschappelijke object van onenigheid natuurlijk vermeden te worden (Dus niet: Ah, dat is leuk, jullie willen allebei hetzelfde schilderij voor jezelf hebben.) 

Een ander belangrijk NLP instrument voor het bevorderen van rapport tussen twee mensen is het verklaren en vertalen van hun verschillende denkstijlen: in NLP meta programma’s genoemd. Bijvoorbeeld kan één partij zich erg als slachtoffer zien terwijl de ander, de mens als schepper van zijn eigen lot beschouwd. De een legt de controle extern terwijl de ander de controle in zich zelf projecteert. Dit noemen we een verschil in locus of control. We beschouwen een dergelijk verschil, als het resultaat van persoonlijke manieren van denken die echter tot grote misverstanden kunnen leiden. Want de ene partij houdt de ander voor verantwoordelijk terwijl de ander dit type verantwoording absurd vind. ‘Het is me aangedaan,’ staat dan tegenover, ‘Je hebt er zelf voor gekozen!’ De mediator die dit verschil in denkwijze herkend kan de partijen verklaren hoe het zit. En dat mensen uniek zijn in hun manier van denken, en dat het één soms de voorkeur verdient boven het andere, en andersom. Kortom, hij kan zonder te oordelen naar die verschillen laten kijken. Dat helpt de partijen om als neutrale observator (vanuit de derde waarnemingspositie) met hun geschil bezig te zijn.
In dit artikel past geen uitgebreide verklaring van rapport via meta programmas: Zie daarvoor Durlinger en Hustinx 2005.
Een voorbeeld van accepterende communicatie bieden

In het werk van Keith Johnstone (wat ook wel theatersport heet), onderscheid men accepterende en niet accepterende communicatie. Bij accepteren haakt de ‘speler’ in op wat de ander speler aangeeft. Daardoor ontstaat er een doorlopend verhaal. Bij niet accepteren valt het verhaal dood, omdat de volgende speler niet aasluit, maar een andere verhaallijn probeert te introduceren. 

Niet accepterende communicatie lijkt op wat in NLP ook wel inhoudelijk mismatchen wordt genoemd. Iemand die inhoudelijk mismatcht, bedenkt bij alles wat de ander inbrengt een tegen argument of iets wat er helemaal los van staat. NEE, ZO ZIT DAT NIET… ONZIN… JA MAAR… Inhoudelijk mismatchen is de normale conversatievorm bij ruzie. Daarom dient de mediator er op gericht te zijn om accepterende communicatie opgang te brengen: inhoudelijk matchen. INDERDAAD, DAT KLOPT, OH JA, PRECIES! 

Kenmerkend voor inhoudelijk mismatchen is het gebrek aan herhaling, aansluiting en samenvatting van wat de ander net gezegd heeft; onmiddellijk wordt het eigen argument in de strijd gegooid.

De vraag is, hoe kan de mediator de partijen ertoe brengen om naar elkaar te luisteren? En wat kan hij doen om er voor te zorgen dat de één samenvat wat de ander gezegd heeft,  alvorens met een tegenargument te komen?

De mediator kan eenvoudigweg voordoen hoe hij wil dat er gesproken wordt. Hij kan het ook als een spelregel introduceren: Voordat je zelf iets inbrengt, moet je eerst samenvatten wat de ander zei, zodanig dat de ander vind dat het klopt. Zo’n spelregel moet de mediator goed bewaken, wat niet altijd gemakkelijk is. Eén valstrik hierbij is, dat de partij die net gesproken heeft gedurende de samenvatting van de ander steeds dingen corrigeert en toevoegt, waardoor de ander niet aan het woord kan komen. Dan moet de mediator optreden.

Eén andere zeer bruikbare oplossing is de talking stick. Daarbij gaat het om een voorwerp dat in de hand gehouden kan worden, het mooiste is een kunstvoorwerp van indiaanse makelij. De mediator verteld over hoe indianen discussiëren met behulp van de talking stick. De spelregel daarbij is heel simpel: Alleen de gene met de talking stick in zijn of haar hand spreekt, de anderen zwijgen. Nu kan iedereen volledig uitpraten. Luisteren is immanent. De mediator claimt echter zelf het recht om de sessie te onderbreken of te stoppen.

Soms helpt het om de partijen de opdracht te geven om voordat ze reageren, eerst expliciet iets te noemen waar ze het wél mee eens zijn. (Ik ben het eens me dat je zegt dat…  en ik ben het ook eens met dat je wil dat…. Etc.)

Het wisselen van waarnemingsposities


Zoals al vermeld hebben de partijen de neiging zich in hun posities in te graven. 

Daarbij hebben ze uitsluitend oog voor de eigen zienswijze en hun eigen belangen. Dat is karakteristiek voor een conflict. Zodra deze eenzijdige visie doorbroken wordt, doordat de partijen zich gaan verdiepen in de positie van de ander, verliest het conflict meestal veel aan scherpte. Daarom is het van groot nut om de partijen zich in elkaar’s standpunten te laten verplaatsen.


In NLP hebben we een model dat de waarnemings posities heet. Daarin onderscheiden we achtereenvolgens drie posities: 

1ste positie: het conflict vanuit jezelf bekeken en beredeneerd.

2de positie: Het conflict vanuit de ander bekeken en beredeneerd.

3de positie: Het conflict vanuit de ogen en oren van een neutrale observator beleeft.

Met andere woorden: Een debat kan je voeren door vanuit je eigen belangen en overtuigingen te praten of door je in de belangen en zienswijzen van de ander in te leven. Daarnaast kun je ook in gedachte als van een afstandje het gesprek observeren.


Deze drie verschillende waarnemingsposities leveren alledrie verschillende inzichten op, en dragen op een andere manier bij aan het verloop van een dispuut. Voor de mediator geeft dit model ook nog een extra houvast. Want we kunnen stellen dat om een mediation goed te laten verlopen, de mediator zich zelf vooral in de derde waarnemingspositie moet bevinden. Om adequaat met het proces bezig te kunnen zijn, moet hij als neutrale waarnemer naar de partijen en zichzelf kunnen kijken. Het heeft nut wanneer de mediator zich in geringe mate in de partijen kan verplaatsten, maar niet te veel, want dan wordt hij al snel partijdig. Hij kan beter uit de gevoelens blijven en niet te veel meeleven. Dat is vaak lastig omdat de partijen hem vaak krachtig verleiden om mee te voelen met hun leed. Met name dan, moet de mediator in zijn eigen eerste positie kunnen staan. Hij moet bij zichzelf kunnen blijven, weten wat hij zelf wil en belangrijk vind.


Deze sociale vaardigheden zijn volgens NLP aan te leren. NLP trainers hebben vaak oefeningen waarmee men ze zich eigen kan maken, voor zoverre dat nodig is.

Voor het verloop van de bemiddeling is het goed als de partijen door de mediator in elkaars schoenen worden gezet. En dat de partijen in de derde waarnemingspositie afstand leren nemen van het conflict.

Het sturen naar de drie waarnemingsposities

Zoals hierboven aangegeven is het zinvol voor de mediator de partijen vanuit de eerste- naar de tweede- en de derde waarnemingspositie te gidsen. Voor de mediator zelf is het zinvol om veel in de derde (observator), af en toe in de eerste (bij zichzelf) en weinig in de tweede (verplaatst in een partij) waarnemingspositie te verblijven. De juiste balans daartussen vinden, daar gaat het om. Nu volgen enkele vragen die de mediator kan stellen om in deze richting te sturen:
Cliënten sturen naar de eerste waarnemingspositie (bij machtsongelijkheid):

-Waar gaat het jou om?

-Wat is belangrijk voor jou?

-Hoe voelt het voor jou?

Cliënten sturen naar de tweede waarnemingspositie:

- Waar denk je dat het de ander (B) om gaat?

- Leef je eens in, in de ander (B); wat denk je dat belangrijk voor hem/haar is?

- Wat denk je dat de ander (B) hierbij voelt?

Cliënten sturen naar de derde waarnemingspositie (gezien vanuit een objectieve observator):

- Kun jij overzien hoe we hier samen bezig zijn?

- Wat denk je dat een buitenstaander hiervan vindt?

- Laten we eens wat afstand nemen… (en naar onszelf kijken.)

Innerlijke vragen voor de mediator om in de eerste waarnemingspositie te komen:

- Wat voel ikzelf?

- Waar gaat het mij om?

- Wat wil ik eigenlijk?

Innerlijke vragen voor de mediator om in de derde positie te komen:

- Hoe ben ik als bemiddelaar bezig?

- Kan ik even afstand nemen?

- Hoe zitten we erbij?

Het wisselen van waarnemingsposities is een betrouwbare conflict reducerende techniek. De mediator leidt de cliënten samen (eventueel met hun ogen dicht) naar een herinnering dat ze heel boos op elkaar waren. De vragen: Wat voel je, wat zeg je tegen jezelf en de ander, wat zie je, wat wil je en wat wil je niet, helpen beide partijen naar de eerste positie. 

De mediator helpt met een onderbrekend grapje, beide partijen om uit deze positie los te komen. Dan vraagt hij: Kijk met je ogen dicht naar de ander, in gedachte. Stel je nu een kort ogenblik voor dat je die ander bent. Stap in diens schoenen. Wat zie je, wie hoor je? Wat voel je daarbij? Wat wil je? Waar gaat het je eigenlijk om? Wat wil je bereiken of vermijden?
Nadat de partijen enkele minuten zich in de ander hebben ingeleefd, onderbreekt de mediator dit weer. En gaat dan verder: Stel je eens voor dat je zelf een neutral toeschouwer bent. Je gluurt door het sleutelgat en ziet jullie twee boos op elkaar zijn. Kijk en luister. Wat valt je op aan de een en wat zie je aan de ander? Snap je waar het over gaat? Heb je enig idee wat ze van elkaar willen? Snap je als buitenstaander wat de zin van het conflict is? En wat betekent dit geschil binnen het geheel van de kosmos en de eeuwigheid?
De mediator onderbreekt de partijen weer na enkele minuten. Dan vraagt hij ze om weer terug te gaan naar de oorspronkelijke boosheid. De mediator geeft de tijd om weer terug te gaan in de eerste positie. Meestal is het overbodig om de partijen te vragen wat dit opleverde. 

Het stellen van doelen in mediation.

Wat wil je bereiken?, is NLP-vraag nummer één. Vaak zijn mensen in een conflict betrokken, zonder zich er ook maar op enigerlei wijze rekenschap van te geven wat ze graag zouden willen. Wat zou U eigenlijk willen dat er uit de mediation komt? Wanneer denkt U tevreden te zijn?

Deze vragen, vooral wanneer ze aan beide partijen gelijktijdig gesteld worden, kunnen veel richting geven aan een bemiddeling. Wanneer de partijen doelen formuleren die enigszins met elkaar overeen stemmen, dan komt er meteen al een oplossing in zicht. Lopen de doelen ver uiteen, dan geeft dat aan dat er dieper door gevraagd moet worden naar de achterliggende belangen. Wanneer de partijen in elkaars aanwezigheid het niet vertrouwen om over doelen te praten, dan moet er eerst veel meer in de verbetering van de relatie worden geïnvesteerd. Misschien moet er in een caucus (=individueel gesprek) eerst met het sociaal panorama gewerkt worden.

De doelen die de partijen formuleren zijn niet altijd meteen werkbaar, in de zin dat ze onbereikbaar, frustrerend of schadelijk kunnen zijn. Dan moet de mediator helpen de doelen zo te herformuleren dat deze zinvol en via een bemiddelingsproces haalbaar zijn.
De voorwaarden waar een doel aan moet voldoen om bereikbaar te worden.

De NLP gebruikende mediator kan de doelen van elke partij afzonderlijk toetsen op basis van vijf maatstaven, die in NLP de vormvoorwaarden voor doelen worden genoemd.
Die vormvoorwaarden zijn: 

· Er mogen geen negaties (niet, geen, nooit, niemand, zonder) in het doel staan. Want je krijgt dat waar je op focust. Richt je jouw aandacht op ‘geen geweld’, dan zie en voel je geweld in je gedachten. Dat roept geweld in het leven, en zorgt ervoor dat er juist geweld ontstaat.

· Het moet liefst met eigen middelen (onafhankelijk van de andere partij) bereikbaar zijn. Normaal gesproken, willen conflicterende partijen altijd dat de ander veranderd. ‘Mijn doel is dat hij stopt met agressie’. De ander is echter buiten de controle van die partij; wat een machteloze positie impliceert. Hij kan immers altijd agressief worden als hij dat wil. Het is de kunst van de mediator om het doel zo te laten herformuleren dat het volledig binnen de controle van die partij komt. Bijvoorbeeld: ‘Ik wil alles kunnen doen wat in mijn vermogen ligt om vrede op te roepen’.

· Het al of niet behalen van het doel moet objectief toetsbaar zijn. ‘Hoe zou je weten dat je alles er aan gedaan hebt om vrede op te roepen?’

· De vragen met wie, wat, waar en wanneer moeten ook beantwoord zijn. Dan is het doel gecontextualiseerd.

· Er mogen geen nieuwe problemen uit het behalen van het doel ontstaan. ‘Stel dat het lukt om in vrede te leven; wat verlies je dan? Wat is daar het nadeel van?’
In een conflict kan een doel nooit geheel zonder de hulp van de andere partij bereikt worden, of het moet gaan om het volledig negeren van de tegenpartij. Meestal is het bereiken van de doelen van partij A verbonden aan het bereiken va de doelen van partij B. Hier is het de taak van de mediator om een analyse te maken van de consequenties van het bereiken van beide doelen. Dat betekent dat de mediator mee denkt over een toekomstige situatie waarin beide doelen verwezenlijkt zijn. De vraag daarbij is: ‘Bestaat er een manier waarop A en B beiden hun doel voor 100% bereiken?’ Hier gaat het om de mediator in de rol van brainstorm begeleider. Deze rol kan echter pas succesvol gespeeld worden als de relatie het toelaat. Er dient voldoende vertrouwen te zijn in de goede bedoelingen van de tegenpartij; in diens positieve intenties. Anders zullen de partijen de brainstorming saboteren.


Het stellen van individuele doelen, en het onderzoek naar de achterliggend waarden achter die doelen –wat zal het bereiken van dit doel jou opleveren—is op zich een middel om de relatie te verbeteren. De mediator kan inhoudelijk aan dit thema werken, terwijl hij ondertussen helpt om het rapport tussen de partijen te verstevigen, bijvoorbeeld door dubbele sleutelwoord afstemming. In de periode dat de relatie nog niet voldoende is om over oplossingen te praten kan de mediator de persoonlijke tijdlijn onderzoeken of met metaforen werken.


Respect en rapport via het verkennen van de persoonlijke tijdlijn.


De agenda in je hoofd is de baas over de agenda in je zak. Mensen in conflicten hebben vaak andere ideeën over wat op tijd is, hoe lang iets moet duren en wat prioriteit heeft. Daarbij gaat het in grote lijnen om verschillen in de subjectieve beleving van de tijd. De tijd is subjectief gezien, voor de meeste mensen een lijn door de imaginaire ruimte. Maar mensen verschillen sterk in hoe hun tijdlijnen precies lopen. Sommige hebben hele lange, kromme, onderbroken, korte of dubbele tijdlijnen. Zonder het te beseffen functioneren mensen op basis van hun eigen tijdlijn, alsof dit een vanzelfsprekend gegeven is, dat bij alle mensen hetzelfde is. Mensen die anders in de tijd staan, worden vaak als afwijkend en hinderlijk beschouwd.

Het is soms voor de mediator heel nuttig het verschil in tijdsbeleving voor de partijen zichtbaar te maken. Dit kan binnen het kader van relatie verbetering. Beide partijen doen iets dat ze niet kennen en wat meestal heel fascinerend is. Ze leren elkaar daarbij op een andere manier kennen.

Die verschillen komen meteen aan het licht wanneer de partijen aan het moment van de realisatie van hun doel denken. Want waar plaatst A dat moment in zijn gedachten in de toekomst? Is dat ver weg? Helemaal ver weg buiten zicht, of ergens achter zich? En hoe doet partij B dat?  Bij het onderzoeken van deze zogenaamde ‘persoonlijke tijdlijn’ leren de partijen fundamentele verschilpunten in denkstijl herkennen. Waar ziet A het punt in de tijd dat het conflict begon? Hoe is dat bij B. En waar visualiseren ze het moment dat alle geschillen uit de weg zijn geruimd. Wat betekenen individuele verschillen in persoonlijke tijdlijn in een samenwerkingsverband? Wat betekenen ze voor het al dan niet kunnen halen van deadlines? Hoe praat je over de toekomst als je beseft dat mensen deze op heel verschillende manieren ervaren? (Zie voor een handleiding James & Woodsmall, 1988 en ook   Andreas & Andreas, 1989)
Het verbeteren van de relatie via het gebruik van metaforen.

Metaforen hebben talloze toepassingen in de communicatie. Eén ervan is het simplificeren van complexe concepten, zoals bijvoorbeeld:‘het ecosysteem’. Dat kan via een analogie: Het ecosysteem is als een... schaakspel, de natuur speelt wit en de mens speelt zwart. 

Waar conflicten over complexe zaken gaan, kunnen metaforen van grote betekenis zijn. Het bereiken van overeenstemming op metaforisch niveau kan aan het bereiken van overeenstemming in de conflict materie vooraf gaan. Bijvoorbeeld: De partijen komen een bepaald type schip overeen, waarvan ze beiden vinden dat het hun organisatie weerspiegeld. Het conflict wordt nu in scheepstermen vertaald. Vanuit die vertaling komen er metaforische oplossingen naar boven. Deze worden daarna terugvertaal naar het conflict domein. De oplossing kan zo opeens uit de lucht komen vallen. 


Wanneer de partijen beiden creatief met de metafoor bezig zijn, hoeft de mediator niets anders te doen dan te zorgen dat ze daar mee opbouwend door gaan.


Maar dergelijke analogieën kunnen ook bijzonder dominant en conflict versterkend gaan functioneren. In vergaderingen kunnen metaforen een hinderlijk eigen leven gaan leiden. Bijvoorbeeld: Als we de natuur schaak mat hebben staan, doet ze precies wat we willen! Daarom is het herkennen en kunnen evalueren van de consequenties van metaforen een essentiële communicatieve vaardigheid. Het gaat daarbij om het pragmatisch evalueren van metaforen (Zie verderop in dit artikel). Wanneer de mediator de partijen met metaforen laat werken, moet hij er opletten dat beiden dit op een constructieve manier doen, en niet op metaforische oorlogvoering overgaan.

Bij het ontstaan van een metafoor maken we een onderscheid tussen het onderwerpdomein en het metafoordomein. Door het onderwerp te vertalen naar het metafoordomein ontstaat de metafoor. Zijn betekenis ontleent een metafoor aan zijn terugvertaling naar het onderwerp domein. Zonder deze terugvertaling heeft de metafoor niets te betekenen. Voor de mediator is het nodig om storende metaforen te kunnen diskwalificeren zodat ze onschadelijk gemaakt worden. (Zie voor het diskwalificeren van metaforen Essenties van NLP van Derks & Hollander, 1996). Het schaakspel bijvoorbeeld, kan misschien onderuit gehaald worden door te stellen: ‘Het ecosysteem is misschien een schaakspel, maar er is geen mens die Big Blue (computer schaakprogramma) kan verslaan. Niemand snapt de zetten die de natuur doet, we kunnen beter met dan tegen de natuur gaan spelen.’

Creativiteit en luchtige speelsheid zijn voorwaarden om metaforen te kunnen verzinnen. Automatisch wordt hierbij de relatie verbetert. Diezelfde mentale toestand helpt mensen vaak tot de oplossing van hun conflicten. Vandaar dat de activiteit van het spelen met metaforen een goede voorbereiding is op het vinden van concrete oplossingen in conflicten.
Het verkennen van de betekenis van criteriumwoorden

Om de partijen van hun positie weg te lokken naar de achterliggende belangen, vraagt de mediator: Waar gaat het U om? Wat is hier eigenlijk in het geding? Welke belangrijke waarde van U wordt hier aangetast of bedreigd? De mediator kan maar beter veel varianten van deze vraag hebben, omdat hij in de praktijk deze vraag heel vaak zal stellen: iets meer variatie in zijn taal houdt de aandacht van de cliënten er bij.

De NLP-er gaat er vanuit, zoals al eerder werd aangegeven, dat achter de woorden die de cliënt in reactie op zo’n vraag uit, een hele belevingswereld schuil gaat. Vragen we door naar wat de cliënt bij een woord als ‘billijkheid’, ziet, hoort en voelt in zijn gedachte, dan kunnen we daar een groot complex van beelden, gevoelens en uitspraken mee aanboren. Er kunnen herinneringen opgeroepen worden aan vroegere ervaringen waarin dingen niet ‘billijk’ waren. Door langer bij de persoonlijke betekenis  van zo’n criteriumwoord stil te staan, neemt het begrip van het conflict toe. De cliënt en de mediator en eventueel de erbij aanwezige wederpartij gaan beter inzien wat de diepere rede van het conflict is. Waar vecht de partij eigenlijk voor of tegen?


Het uitdiepen van criteriumwoorden is vaak een goede methode om het inzicht bij de partijen te vergroten. Door het persoonlijke karakter van de verklaring van de diepere betekenissen, neemt meestal ook de kwaliteit van het rapport toe. Maar het vraagt ook een bepaalde minimale mate van veiligheid om tot de ontboezemingen over de beleving achter de woorden over te gaan. Het is dus zaak voor de mediator in te schatten wat er op een bepaald moment op dit vlak mogelijk is. Gaat de mediator daarmee te snel, is de relatie er nog niet rijp voor, dan kan hij weerstand van beide partijen verwachten. In NLP heeft men als slagzin: Weerstand ontstaat door te snel of te sterk leiden. Beginnen de partijen zich tegen de mediator te verzetten, dan is het tijd om eerst een tijdje alleen maar aan het rapport te werken via de verschillende manieren van afstemmen.
Oplossingen zoeken met de hiërarchie van criteria

Het werken met de hiërarchie van criteria moeten we zien als een van de centrale bemiddelingsinterventies. Ook in het Harvard project over onderhandelen vinden we dat op een vergelijkbare manier terug. Daarbij gaat het om het vinden van belangen die de partijen gemeen hebben en die ze beiden heel zwaar vinden wegen.

Veel NLP-ers gebruiken een hiërarchies concept ten aanzien van criteria (belangen, waarden). Zij gaan er vanuit dat er voor een individu meer en minder belangrijke criteria (belangen en waarden) bestaan. Vragen we: Wat is er nog belangrijker dan de net door jou genoemde waarde X? Dan komt iemand vanzelf uit op die hogere niveaus. Het is in NLP-werk gebruikelijk om deze vraag wel vier tot zeven keer te herhalen: tot er geen nieuwe antwoorden meer komen.
Ook al kennen we de belangen achter de positie van een partij, dan heeft het toch veel zin om nog dieper door te graven. We ontdekken dan de wereld van onbewuste motieven die ‘mens’ heet. Door verder te zoeken naar de belangen achter de belangen, komt men op gebieden van het denken waar de partijen vaak nog niet bewust aan toe gekomen zijn, maar die toch grote invloed hebben en vaak over de kern van hun bestaan gaan. Door diep door te vragen, naar de belangen achter de belangen, wordt het conflict associatief verbonden met iemands hoogste waarden en normen; met diens belangrijkste overtuigingen op de niveaus van identiteit en spiritualiteit. 
Iemands positie in een conflict lijkt na een blik in de verre diepte van zijn ziel meestal minder relevant. De speelruimte die daardoor ontstaat komt primair door de relativerende werking van groot denken in contrast tot klein denken. Als je vecht om een schutting met je buurman, kun je je positie (Die rot schutting moet een halve meter lager!) moeilijk vasthouden, naast ‘de liefde voor de schepping voelen’ of ‘In harmonie met de kosmos leven’ of ‘Een mens in de mensheid zijn’. 
Daarnaast hebben gedachten over de essentie van het bestaan een verbindende, unificerende werking. Door de hoogste mentale niveaus te activeren, worden tegenstellingen in het denken vaak vanzelf opgelost. En wat op een lager niveau onverenigbaar lijkt, kan op een hoger niveau prima samen gaan.

Zodra partijen hun belangen hebben geuit, en deze eventueel naast elkaar op een flip-over zijn geschreven, kan de mediator daar een aantal krachtige interventies mee doen. De eerste is het boven genoemde herhaaldelijk doorvragen naar de belangen achter de belangen (ook wel up chunking genoemd). 


Dit klimmen in de hiërarchie van criteria brengt de mediator en zijn cliënten naar het inzicht in waar het EIGENLIJK om gaat. Bij het hoogst denkbare niveaus spreken we dan van de top criteria. Heel dikwijs is het mogelijk om de cliënten beiden en gelijktijdig naar hun top criteria te vragen en deze vervolgens nog wat verder met ze uit te diepen. Dit heeft een heel sterk conflict verminderende en relatie verbeterende invloed. De gespreksvorm waarin de mediator de partijen naar hun hoogste criteria voert om ze dan daarin naar gemeenschappelijke elementen te laten zoeken, kunnen we als de kern van conflictbemiddeling met NLP beschouwen. Heel dikwijs vinden de partijen op het niveau van top criteria een groot stuk overeenstemming. Ook de onderzoekers van het Harvard project zijn deze mechanismen tegengekomen; mogelijk zijn ze van daaruit in NLP gesijpeld.

Wanneer de partijen elkaar op hoog niveau hebben gevonden, kunnen ze voorzichtig weer afdalen in de richting van het conflict. Echter, het is de kunst, om ze daarbij in contact te laten blijven met hun top criteria. Dan blijft het conflict in een ander licht staan. Dit brengt de partijen soms meteen in de richting van een oplossing.


Het binnen NLP wordt de conflict reducerende werking van het opklimmen in de hiërarchie van criteria van verklaart met behulp van het model van de logische niveaus. Gedachten op hogere niveaus van abstractie, domineren gedachten met een minder verstrekkende betekenis. Kennis hebben van de logische niveaus geeft de mediator ruggesteun wanneer hij zijn partijen laat manoeuvreren met de belangen achter hun positie.
Die lastige innerlijke conflicten herkennen.


Mensen in een conflict, hebben niet altijd een eenduidig beeld van wat ze bereiken of vermijden willen. Heel dikwijls zijn ze daarover in verwarring of in tweestrijd. Ze hebben soms inconsistente meningen en willen onverenigbare dingen. Voor de mediator maakt zoiets het werk heel lastig. Het is irritant voor alle andere betrokkenen als er geen duidelijke positie wordt ingenomen. Het blijft de vraag: Wat wil die partij nou werkelijk? Wanneer houdt hij is op met draaikonten en zegt eens duidelijk waar het op staat! 


Het herkennen van innerlijke conflicten behoort tot de essentiële vaardigheden van de mediator. Want als de mediator zich er alleen maar aan ergert schiet niemand daar wat mee op. De mediator moet vaststellen dat de partij een dubbele stelling inneemt, en daarmee het speelveld vertroebelt. Maar wat kun je eraan doen? 

NLP kent verschillende technieken om innerlijke conflicten mee te begeleiden. Vooral in psychotherapie zijn die technieken van onschatbare waarde gebleken. Echter, ze vragen een periode van exclusieve aandacht voor één cliënt, en zijn niet zondermeer in te passen in het gemiddelde mediation gesprek. Toch is het goud waard voor een mediator om zijn werkterrein met het helpen oplossen van innerlijke conflicten uit te breiden. Het scheppen van de juiste condities en het passende kader is de kunst, die sommige mediators prima verstaan. In een caucus (individueel gesprek met één partij), kan het altijd. Maar om het innerlijke conflict van één partij te begeleiden in het bijzijn van de wederpartij vergt een specifiek kader. 

Hoe je er ook mee omgaat, bij innerlijke conflicten gaat het in de eerste plaats om het herkennen ervan. 

Wanneer we bijvoorbeeld over het milieu praten, dan horen daar als vanzelfsprekend ook innerlijke conflicten bij. Immers er zijn altijd kanten van de persoon die vervuilende activiteiten willen doen (autorijden, vliegen, douchen, open haard stoken) en kanten die het milieu willen beschermen.


Het herkennen van deze: Enerzijds –anderzijds -structuur is wezenlijk voor experts in iedere vorm van communicatie, maar voor conflict bemiddelaars in het bijzonder. Want een bemiddeling wordt onmiddellijk twee keer zo complex als een van de partijen in een innerlijk conflict verwikkeld is. Dan bestaat deze partij zelf eigenlijk uit twee partijen. 

Geroutineerde NLP-ers kunnen ook binnen een mediation aan het innerlijke conflict van een van de partijen werken. Voor de andere partij is zoiets meestal heel boeiend, want die worstelt meestal ook met dit innerlijke conflict. Hij heeft het van de andere partij overgenomen, geïnternaliseerd, zeggen psychologen. En hij heeft er zich meestal al lang aan geërgerd.

Enkele uitspraken op milieu gebied waarin dergelijke innerlijke conflicten verborgen zijn:

- Ik wil water besparen, maar douchen is wel erg lekker.

- Het is erg dat je tegenwoordig tien uur moet vliegen om nog wat onbedorven natuur te kunnen zien.

- Dat mijn kinderen in zo'n overbevolkte wereld moeten leven zie ik als de kern van de milieuproblematiek.

Innerlijke conflicten voor de partijen begrijpelijk maken.

In NLP gaat men er vanuit dat achter ieder gedrag een bedoeling schuilgaat. En dat alleen vanuit het kennen van die bedoeling gedragsverandering mogelijk is. Het leren onderzoeken van storend gedrag op zijn doel, de zogenaamde positieve intentie voor de persoon, is de eerste stap in de richting van gedragswijziging. 

Voor de mediator is deze NLP-aanname, ieder gedrag heeft een positieve intentie, een uiterst nuttig uitgangspunt. Immers, de bij een conflict betrokken partijen kunnen allerlei storend en op het eerste gezicht volledig irrationeel gedrag vertonen. De impuls om zulk gedrag te veroordelen of als idiotie te bestempelen zal het mediation proces niet helpen. Veel meer heeft de mediator aan het uitgangspunt dat dit lastige gedrag wel een doel zal hebben. Want dan kan hij op zoek gaan naar dat doel en dit ter discussie stellen. 


De ervaring in NLP (ook in zijn forensische toepassingen) wijst uit dat achter het meest verachtelijke criminele gedrag altijd normaal menselijke behoeften schuil gaan. Serie moordenaars en verkrachter willen zich belangrijk voelen, willen macht ervaren, gezien worden, hun seksuele behoeften bevredigen en respect ervaren. Al deze positieve intenties komen ook bij ‘normale’ mensen voor, alleen weten zij deze behoeften op een meer maatschappelijke manier bevredigd te krijgen. Voor de mediator betekent dit in de praktijk, dat wanneer hij op voor hem onacceptabel gedrag stuit, hij de dader gaat vragen wat deze daarmee eigenlijk voor heeft. ‘Wat hoop je met dit gedoe eigenlijk te bereiken of te vermijden?’
Nu komen we terug op het omgaan met innerlijke conflicten bij een van de partijen in een geschil. 
In een innerlijk conflict hebben per definitie de beide polen een positieve intentie. Brengen we deze bedoelingen aan het licht, dan wordt het dilemma meestal veel doorzichtiger dan wanneer we alleen maar kennis hebben van twee elkaar tegenwerkende gedragingen of meningen. Daarom zal de mediator een partij die conflicterende meningen verkondigt vragen naar de positieve intenties achter beide kanten. Door deze bijvoorbeeld op een flip-over duidelijk naast elkaar te zetten, ontstaat er voor alle betrokkenen overzicht, en komt alles in een rationeler kader te staan.
Innerlijke conflicten oplossen

De elegantste en vaak snelste manier om innerlijke conflicten op te lossen is via de zogenaamde levenslijn methode. Daarbij vraagt de mediator de cliënt om een lijn voor te stellen die van zijn geboorte tot het hier en nu loopt. Op de plaats van het hier en nu symboliseert de mediator de twee polen van het innerlijke conflict en hun positieve intenties. Eventueel word de cliënt daarvoor even gevoelsmatig in de innerlijke strijd teruggeworpen: zodat hij voelt hoe hij heen en weer geslingerd wordt tussen de twee opvattingen. Dan vraagt de mediator aan de cliënt om na te gaan wanneer in zijn verleden dit innerlijke conflict voor het eerst ontstaan is. Dat impliceert, dat er ooit een periode was in het leven van de cliënt dat het innerlijke conflict nog niet bestond. De volgende en meest cruciale vraag is: ‘Wat had je vooraf aan het ontstaan van het conflict moeten kunnen of weten, om ervoor te zorgen dat het conflict helemaal niet had hoeven te ontstaan. Deze vraag is natuurlijk niet altijd zo eenvoudig te beantwoorden, en vaak moet de mediator de cliënt ondersteunen bij het zoeken naar het antwoord. Zodra het antwoord gevonden is, en de cliënt beseft welk vermogen (de hulpbron heet dat in NLP) hem voor het innerlijke conflict had kunnen behoeden, dan is de belangrijkste stap naar de oplossing gezet. Nu gaat het er nog alleen maar om, dat de cliënt gestimuleerd wordt om een zo realistisch mogelijke voorstelling te maken van een leven waarin dit vermogen inderdaad vooraf aan het ontstaan van het conflict aanwezig was geweest. Wanneer dat technisch goed wordt uitgevoerd kan het innerlijke conflict hiermee verholpen zijn. In een aantal gevallen moet er een wat andere weg gevolgd worden, bijvoorbeeld met de NLP-techniek het onderhandelen tussen twee gedeelten of een kerntransformatie.

De cliënt heeft na het oplossen van het innerlijke conflict meestal meteen een veel duidelijkere positie binnen het te bemiddelen conflict. Nu kan er een zinvol en duidelijk gesprek met de andere partij aangeknoopt worden.
Het gebruik van metamodel vragen in mediation

De oudste NLP-techniek (Bandler& Grinder 1975) bestaat uit een systeem van vragen; vragen die helpen om aspecifieke uitspraken van de cliënt te laten expliciteren. Traditioneel spreken NLP-ers hier over het metamodel. Een voorbeeld van een metamodelinterventie is: 

Cliënt: Partij B moet met minder genoegen nemen.

Mediator: Wat zou er gebeuren als partij B geen genoegen met minder nam?

De mediator reageert hierbij op het gebruik van het woordje moet. De vraag, Wat zou er gebeuren als…? is een standaard reactie, die in het metamodel is vastgelegd.

Zo bestaan er in het metamodel een hele lijst van woorden en taalconstructies waarbij bepaalde vragen horen. Die vragen dagen de cliënt uit zijn gedachten specifieker uit te drukken.


Training in het gebruik van het metamodel is bijna voor iedereen nuttig gebleken. 
Echt iedereen, kunt U vragen, als U op deze zin het metamodel toepast. En dan is mijn antwoord: Nou ja, het is nog nooit onderzocht. Maar de communicatie tendeert heel veel nauwkeuriger te worden als een mediator van tijd tot tijd dit soort vragen inlast. Alleen wanneer het rapport met een partij niet zo goed is, is het af te raden te veel specificerende vragen te gebruiken; die partij kan zich daardoor in het nauw gedreven voelen. Rapport, en de relatie in het algemeen, heeft het primaat over informatie inwinnen.


Ook wanneer het er om gaat hogere waarden en normen te achterhalen is het gebruik van metamodelvragen niet gewenst. Want door de mate van abstractie  van de waarden achter de belangen, laten deze zich meestal niet zo specifiek benoemen.

Het metamodel dient zowel door therapeuten, verkopers als mediators met mate te worden ingezet. Toch is het soms een wondermiddel om een gesprek op een hoger plan te tillen. Een flinke training in het metamodel  kan voor een mediator betekenen dat hij altijd iets zinvols (en meestal onverwachts) te vragen heeft. In deze zin kunnen alle vetgedrukte woorden bevraagd worden met het metamodel. Deze vragen zijn achtereenvolgens:
training = Wat voor training met name?

metamodel = Wat bedoel je precies met metamodel?

kan betekenen = Hoe precies kan dat dat betekenen?
mediator = Welke mediator bedoel je?

altijd = Echt werkelijk altijd? Komt het nooit voor dat hij niet iets zinvols vragen kan?

iets zinvols = Iets zinvols voor wie, zinvol voor wat?
onverwachts = Voor wie?
te vragen heeft. = Hoe precies, te vragen heeft?

Voor een precieze beschrijving van het metamodel raad ik u aan Essenties van NLP, van Derks en Hollander (1996) te raadplegen of een andere inleiding in NLP. Ook zijn er veel zeer compacte samenvattingen in omloop zoals in de NLP Minigids van Derks uit 1988.
Botsende overtuigingen pragmatisch evalueren

Hoe hanteer je confrontaties op het gebied van verschil in overtuigingen? Pragmatisch evalueren heet een aanpak die gericht is op het laten deëscaleren van de tegenstelling.


De techniek van het pragmatisch evalueren werd ontwikkeld vanuit de trainingspraktijk. Trainers kampen vaak met deelnemers die het wat overtuigingen betreft niet met ze eens zijn. Nu is dat op zich geen probleem, maar het kan tot emotionele confrontaties leiden die niet altijd zo goed zijn voor de sfeer en het leerklimaat. Daarom is het nuttig voor een trainer om een deëscalerend reactiepatroon te kunnen hanteren. In de uitvoering van pragmatisch evalueren neemt de trainer een ‘neutrale positie’ ten opzichte van zichzelf en de trainee in. Hij stapt daarvoor letterlijk opzij en kijkt als een arbiter naar waar hij zichzelf net nog bevond en naar zijn opponent. Kortom, de trainer gaat in de derde waarneming positie (meta positie). Dan vat hij eerst de uitspraak van de trainee samen. Daarbij gaat het erom dat de trainee non-verbaal en verbaal aangeeft dat de samenvatting klopt. Dan herhaalt de trainer zijn eigen standpunt –dat waar de trainee het oneens mee was– en gaat dan verder met het eigenlijke pragmatische evalueren.

Mediators kunnen dit patroon eigenlijk nog gemakkelijker inzetten dat trainers; omdat zij zich al in een neutrale derde positie bevinden, terwijl trainers vaak zelf partij zijn in dergelijke confrontaties.  Bij mediation zijn het immers meestal de partijen die wat overtuigingen betreft op elkaar botsen.


Omgezet naar de mediation praktijk, dient de mediator eerst de twee botsende overtuigingen naast elkaar te zetten. Dat moet zo gebeuren dat de partijen verbaal en non-verbaal aangeven dat de mediator het correct heeft samengevat. Het is natuurlijk mooier wanneer de mediator de partijen elkaar’s mening eerst later samenvatten. De kern van het patroon komt na aanhoren en bevestigen van de overtuigingen; want daarna worden ze beiden geëvalueerd op hun praktische consequenties: ‘Wat ga je doen als je dat geloofd? Wat gaat dat opleveren?’ Voor de mediator is het als buitenstaander niet zo moeilijk om een dergelijk gesprek over de gevolgen van zienswijze te leiden. Maar het is essentieel dat hij daarbij zijn neutrale positie behoud. Door gezamenlijk te onderzoeken wat de pragmatische consequenties van de opvattingen zijn, worden de partijen vanzelf in de derde waarnemingspositie gebracht en gaan ze ook meer van de andere partij begrijpen.

Mediators die in een NLP opleiding de zogenaamde betekenis-reframing of woordmagie leren, beschikken over een extra elegant wapen in de strijd tegen blokkerende overtuigingen. Daarbij gaat het om uitgebreide vormen van wat mediators heretiketteren noemen. Het gebruik van de term reframing in NLP is veel specifieker dan wat de meeste mediators daarmee lijken te bedoelen. Waar het om gaat, is het vaardig argumenteren; retorica. Hoe kan je via het stellen van vragen en via korte reacties, de partijen dwingen om hun stellige beweringen te nuanceren. Uitspraken die eerst ‘waar’ lijken, worden daardoor gereduceerd tot ‘mogelijke zienswijzen’. Daarmee wordt discutabel wat eerst als feit ingebracht werd. Dat geeft beweging in de mediation.
Het regisseren van kritiek in mediation

Naast pragmatisch evalueren is er nog een andere techniek die uit de trainerspraktijk komt, en die ook sluitend past in de handen van een mediator: het regisseren van kritiek. Deze techniek werd door de NLP trainster Anneke Durlinger ontwikkeld om met kritiek op haar doen en laten om te gaan. 

De mediator kan deze techniek heel goed gebruiken als bemiddelingsinterventie. De techniek is er op gericht om de criticus te helpen voorbij zijn kritiekpunt te gaan denken. Vooral het maken van een voorstelling van hoe de dingen dan beter zouden zijn gelopen is hierbij het primaire doel. Dergelijke voorstellingen zorgen ervoor dat het kritiekpunt niet steeds zal worden herhaald, en het geeft de criticus in zijn fantasie de gezochte bevredigende ervaring.

Wanneer partij A kritiek op het gedrag van partij B uit, stelt de mediator daar de volgende vragen over aan A:

1) Wat had B naar jou mening precies anders moeten doen?

(Mediator laat dit in detail uitdenken en beschrijven.)

2) En als B dat gedaan had, wat had je dat dan opgeleverd?

(Mediator laat vooral de gevoelens benoemen die dan zouden zijn ontstaan.) 

3) Kan je je voorstellen hoe we hier nu zaten als B dat werkelijk zo gedaan had? Wat zou je dan nu belangrijk vinden en voelen?

(Mediator helpt A om er over te fantaseren hoe alles anders zou zijn geweest.)

4) Hoe zouden we dan nu verder gaan?

(Mediator stelt deze vraag naar A en B.)
Het Sociaal Panorama in mediation
Het sociaal panorama model
Mensen maken onbewust een ruimtelijk, landschapachtig, model van de sociale werkelijkheid in hun hoofd: een sociaal panorama. Daarbinnen hebben alle relevante mensen een plaats. Waar iemand in dat landschap geplaatst wordt bepaald de aard van de relatie. Intimi zijn meestal dichtbij: autoriteiten staan hoog en vaak midden voor. De tegenpartij in een conflict heeft meestal ook een prominente plek; waardoor deze zeer veel aandacht opeist. Door de locaties van individuen en groepen te veranderen kunnen relaties eenzijdig verbeterd worden. De tegenstander kan bijvoorbeeld kleiner en minder centraal geplaatst worden. Daarbij gaan we er van uit, dat hoe je een ander innerlijk weergeeft, sterk bepalend is voor de communicatie over en weer. 
Dit model heeft overal toepassingen waar het om menselijke relaties gaat. Wanneer we geloven dat de taak van de mediator in de eerste plaats eruit bestaat om de relatie tussen de partijen te verbeteren, dan is het duidelijk dat het sociaal panorama daarbij grote diensten kan bewijzen. Net zoals met andere NLP-technieken, staat vaak alleen de flexibiliteit van de mediator in de weg. Een mediator die een formele, autoritaire rol als expert speelt, zoals veel juristen dat gewend zijn (50% van de NMI leden zijn jurist), zal niet zo gemakkelijk kunnen overschakelen naar het hanteren van een ‘imaginatieve power tool’ zoals het sociaal panorama. De technieken vragen om een grote inhoudelijke terughoudendheid, zodat de cliënt maximaal geactiveerd wordt om zijn eigen sociale gedachten aan te passen. De cliënt moet daarvoor met zijn aandacht naar binnen gaan, zijn ogen wellicht sluiten en zo innerlijke beelden en gevoelens verkennen. ‘Als je die boosheid voelt, waar zie je dan het beeld van je chef?’ Het vergt nogal wat om vanuit de rol van juridisch deskundige over te stappen naar een soort yoga juf. Mediators die er wat evaring mee hebben opgedaan, komen meestal tot een naadloze inpassing van NLP technieken zoals het sociaal panorama. Maar bij de eerste kennismaking lijkt het vaak heel vreemd. Je hoeft als mediator maar twee keer meegemaakt hebben te hebben hoe snel een boze persoon in een veel milder iemand kan veranderen met het sociaal panorama, om alle weerstand ertegen te verliezen.
Daarnaast moeten we ook bedenken dat mediators die per sessie betaald worden (net als psychotherapeuten) er op zich niet veel belang bij hebben om de bemiddeling binnen de kortst mogelijke tijd te laten slagen. Effectiviteit is vaak in het nadeel van de bemiddelaar; hij moet dan weer nieuwe klanten werven en kan minder zittingen in rekening brengen. Deze realiteit mogen we niet uit het oog verliezen als we de grote aarzeling zien waarmee sommige mediators werkelijk krachtige technieken omarmen. Kortom, het sociaal panorama model is alleen maar effectief als de mediator er zelf klaar voor is.
Een oplossing voor de mediatoren die vinden dat ze geen NLP- interventies in een caucus mogen doen, is te vinden in de samenwerking met een collega (co-) mediator. Deze kan dan incidenteel als persoonlijke coach van een van de partijen optreden. Door een dergelijk samenwerkingsverband van twee of meer NLP toepassende mediators kan de neutraliteit van de mediator gewaarborgd blijven.

Mediators gebruiken vaak fasemodellen voor mediation. Deze geven in de ogen van een NLP-er zoals de auteur, meestal weinig aanknopingspunten voor het gedrag van de mediator. Zo lees ik in bijvoorbeeld in het Handboek voor Mediation van Bonenkamp en anderen(2001):

openingsfase, 

exploratiefase, 

draai-en categorisatie fase, 

onderhandelfase, 

afrondingsfase.
In Profesionelle Konflikt Lösung van Von Hertel (2003) lees ik:
Opdracht verduidelijking

Lijst met thema’s maken
Posities en belangen verkennen
Heureka: vinden van oplossing
Afsluitende overeenkomst opstellen
Deze faseringen zijn beide beschreven in termen van wat de partijen en de mediator over het algemeen doen. Maar de vraag is, geven ze het richting aan wat de mediator doen moet? Niet veel. Daarom stel ik naast deze beschrijvende fazenstructuur, de volgende richtinggevende fazenstructuur voor:

Werkbare relatie opbouwen met de partijen,

Neutralisatie van negatieve emoties 

Respect voor elkaar opbouwen 

Vertrouwen opbouwen en creativiteit activeren
Creatief het probleem oplossen
Oplossingen evalueren
Ritualisering en vastlegging van het resultaat 
De vetgedrukte regels hebben met het verbeteren van relaties te maken, en daar kan het sociaal panorama zijn diensten bewijzen.
Het sociaal panorama kan worden toegepast om de cliënten in een individueel gesprek (intake, caucus) een neutraal gevoel te bezorgen tegenover de wederpartij. Het kan ook gebruikt worden om een partij te coachen als voorbereiding op een onderhandeling (het onderhandelingspanorama noemen we dat). Ten derde kan de mediator zijn eigen neutraliteit en balans ermee creëren in mediation waarin hij daarmee problemen heeft. Daarnaast geeft het sociaal panorama houvast om de relatie tussen de partijen mee te diagnosticeren. Vanuit zo’n inschatting kunnen er suggesties bedacht worden om doelgericht de partijen dichter tot elkaar te brengen. Het gevaar dat de mediator via het werken met het sociaal panorama partijdig wordt, kan met datzelfde sociaal panorama weer bestreden worden.
Het eenzijdig verbeteren van een relatie.


Wanneer je ervan uit gaan dat relaties onbewust in de vorm van sociale voorstellingen op locaties in de mentale ruimte worden gecreëerd, dan impliceert dit vanzelf hoe je relaties kunt verbeteren. Namelijk, je moet de voorstelling van de mensen waarmee je een slechte relatie hebt gewoon naar een betere plek verschuiven. Dus ze moeten naar links of rechts of omhoog of omlaag of draaien en zo voort. De mentale constructie die een persoon voorstelt noemen we diens personificatie, in het kader van het sociaal panorama model. Bij het eenzijdig verbeteren van relaties helpt de mediator de partijen elkaars personificaties naar betere plaatsen te manoeuvreren. Dit kan op heel veel verschillende manieren gebeuren: bijvoorbeeld inhoudelijk. De mediator zou daartoe gewoon kunnen beweren dat, de andere partij nog niet zo slecht is, of dat de partijen veel gemeen hebben, of dat hij denkt dat ze binnenkort weer heel goede vrienden zullen zijn. Soms werkt dat ook.

De sociaal panorama technieken waarmee dat meestal effectiever gebeurd variëren van uiterst simpel tot heel complex. De simpelste variant bestaat puur uit de vraag:‘Waar zou je de andere partij in je gedachten moeten plaatsen om er een beter gevoel bij te krijgen?’ Deze suggestie kan voldoende zijn om mensen op onbewust niveau een verandering van plaats en dus van relatie te laten maken. Maar heel vaak gaat het niet zo gemakkelijk, en moet de mediator meer structuur bieden en in kleinere stappen werken.


Heel effectief is het werken met een referentie personificatie. Daarbij informeert de mediator eerst bij de ene partij, of deze iemand kent waarmee deze een relatie heeft, die een goed voorbeeld zou kunnen zijn, voor zoals hij de relatie met de wederpartij zou willen. Dit voorbeeld noemen we de referentie personificatie. De locatie waarop de referentie personificatie zich in het sociaal panorama bevind wordt daarna als houvast gebruikt bij het zoeken naar de betere plaats voor de personificatie van de wederpartij.


Omdat er vaak onbewuste en ook bewuste bezwaren tegen die nieuwe plaats zijn, moet de mediator nog andere technieken beheersen om tot een bruikbaar resultaat te komen. Het zogenaamde overbrengen van hulpbronnen van zelf naar ander is een zeer effectieve aanpak om relaties mee te verbeteren. En er zijn ‘opgevoerde’ versies van deze techniek, waarmee de slechtste relaties zoals blinde haat, op een vrij betrouwbare wijze te neutraliseren zijn. 

Angst voor de tegenpartij blokkeert ook de voortgang van de mediation. De persoon met de minste angst domineert vaak. NLP kent meerdere angst reducerende technieken. Sommigen zijn heel geschikt om op angst voor mensen toe te passen: zoals het zogenaamde achtje (Derks, 2002) en de swish (McDonald, 1992). Niet altijd zijn deze technieken in te passen in een driegesprek. De vraag is, is de mediator creatief genoeg om de kaders te creëren waarbinnen zo’n aanpak acceptabel is voor de partijen? Daarbij moeten we voorop stellen, dat net zo als in psychotherapie, het de therapeut is, die de spelregels kent en niet de cliënt. Wat voor de mediator een vreemde interventie is, is voor de cliënt vaak helemaal niet zo raar, want voor de cliënt is alles nieuw, want die heeft geen opleiding mediaton gevolgd. De beperkingen zitten meestal in het hoofd van de mediator en het zijn diens angsten voor het overtreden van de spelregels die hem blokkeren. De cliënt heeft vaak veel minder specifieke verwachtingen, en kan een NLP-techniek gemakkelijk accepteren binnen het kader van het voor hem so wie so onbekende gebeuren. Als de mediator het zelf normaal vindt, heeft de cliënt meestal geen aanknopingspunten voor weerstand. Maar wanneer de mediator twijfelachtig is, draagt hij deze onzekerheid over op zijn cliënten, die dan het vertrouwen in hem kunnen verliezen en hun konten tegen de kribben kunnen gooien.
Het nivelleren van sociale ongelijkheid.

Zowel bij een onderhandeling als een (pendel-) bemiddeling kan iemand geblokkeerd raken door het gezag dat hij de andere partij toedenkt. Angst voor de wederpartij kan daarbij automatisch een onderdanige positie oproepen. Stel je voor dat je moet praten met een tiran als de wijlen Obote, Mubuto, Amin, Stalin of Hitler? Hoe is het als je wil overleggen met de koningin, de paus of met Bill Gates? Wanneer iemand de andere partij als dominant beleeft zal deze niet snel creatief meedenken over een oplossing. Hij neigt er dan meestal toe, om op initiatieven van de sterkere partij te wachten. Daarom kan sociale hiërarchie een bemiddeling onmogelijk maken, voor zover die gericht is op een door twee partijen samen gevonden oplossing waarin beide belangen zo volledig mogelijk verdisconteerd zijn. Met andere woorden, de zich als ondergeschikt gedragende partij moet daarvoor soms eerst ‘verstevigd’ worden door de mediator of door iemand die als persoonlijke coach op treed. 


Het Sociaal Panorama model geeft een sociaal psychologische verklaring voor wat hiërarchie is. Belangrijke mensen worden subjectief belangrijk gemaakt door ze groter en hoger weer te geven. Door te beseffen hoe je ‘hooggeplaatste’ representeert, krijg je meestal vanzelf meer controle over dominantie en onderdanigheid. 

Bij het doorbreken van ongelijke machtsverhoudingen is kennis van de wet van de dominante personificatie van groot nut. Die wet voorspelt, dat wanneer een ander prominenter in je ervaring aanwezig is dan je dat zelf bent, dit je dwingt om je naar die ander te richten. Die ander is dan de baas. Je gaat je in de dominante persoon verplaatsen, en doet wat deze wil. Je raakt jezelf en je eigen positie in het conflict heel snel kwijt. Om toch een rol te spelen in het conflict, MOET je wel saboteren. Je kunt niet anders dan op een achterbakse manier trachten om meer invloed te krijgen, omdat je het in vis a vis confrontaties aflegt.

In deze wet, speelt de voorstelling van je zelf, het zelfbeeld, een centrale rol. In het sociaal panorama model wordt het ‘zelfbeeld’ vrij letterlijk opgevat als een onbewuste voorstelling van de eigen persoon. Deze bevindt zich meestal ergens in de ruimte recht voor iemand, maar kan sterk variëren in grootte, lichtheid, afstand en hoogte. Iemands zelfvertrouwen en gevoel voor eigenwaarde hangen sterk samen met de optische kwaliteit van zijn zelfbeeld. Een van de verrassendste ontdekkingen met het sociaal panorama is, de onmiddellijke emotionele invloed van verbeteringen aan het zelfbeeld. Want op eens voelt iemand zich stukken sterker zodra zijn zelfbeeld groter, dichterbij, lichter en hoger wordt voorgesteld. 


Suggestie voor de verandering van het beeld van een autoriteit in combinatie met suggestie ten aanzien van het zelfbeeld kunnen erg veel invloed hebben op de subjectieve positie van iemand in een bemiddeling of onderhandeling. 

Daarnaast voelen mensen zich binnen een bemiddeling niet altijd even goed gesteund door hun achterban. Collega’s, familie of vrienden worden soms vergeten, waardoor de persoon in een conflict zich moederziel alleen voelt staan. En staat hij daarbij tegenover een partij met een menigte van machtige mensen op de achtergrond, dan is het nuttig indien de mediator daar ook steun bij biedt. Maar dat moet op een ander moment dan gedurende de mediation. Ook hier kan de persoonlijke coach weer uitkomst bieden. Deze kan de zwak gesteunde partij helpen om een imaginaire steungroep te construeren. En hij kan zoeken naar momenten van gemis aan ouderlijke steun in de vroege jeugd, want die zijn dikwijls de aanleiding dat iemand zich ook op latere leeftijd zwak opstelt. Het is niet altijd zo moeilijk om ook op dit vlak functionele blijvende veranderingen opgang te brengen met de technieken van het sociaal panorama. De gesterkte partij kan daarna participeren in het creatieve proces dat naar de oplossing moet voeren.

Voor de geïnteresseerde mediator is het veranderen van ongelijkwaardigheidgevoelens in het kader van conflicthantering snel te leren. Maar ook hier geldt, dat alleen mensen die flexibel zijn in het plaatsen van de juiste kaders er in hun praktijk mee uit de voeten kunnen. In de workshops die de auteur met ervaren mediators verzorgde, bleek dat het voor deze mensen vaak heel gemakkelijk was om argumenten te bedenken waarom ze zoiets NIET zouden doen. Zoals de mogelijk optredende emoties of weerstanden bij de cliënt; het gevaar voor klachten bij de tuchtcommissie. Ook lijkt het NLP-werk in tegenspraak met populaire fasen modellen en roepen diezelfde cursisten soms in koor: Ik doe geen therapie; hier ben ik niet voor opgeleid; dit is geen mediation, etc. De stap om zich creatief bezig te houden met het bedenken van manieren waarop het gebruik van deze technieken wél kan was voor velen te groot. Deze nogal voorzichtige attitude bij veel mediators, betekent, dat zij, die zich open durven stellen en die zich erin willen verdiepen, met NLP een enorme voorsprong op hun collega’s kunnen veroveren.


Dezelfde technieken waarmee een cliënt van meer zelfvertrouwen kan worden voorzien, is ook heel geschikt om een onzekere mediator wat steviger te maken.

Het gebruik van het onderhandelingspanorama

Iemand die moet onderhandelen, heeft een innerlijke voorstelling van zichzelf en de andere partij. Soms is die gebaseerd op een herinnering, maar wanneer er nog geen eerdere ontmoeting heeft plaatsgevonden is die voorstelling puur een fantasie. Hoe dan ook, de subjectieve beleving van de wederpartij, diens achterban in relatie tot hoe de onderhandelaar zichzelf en zijn eigen achterban beleeft, bepaald het verloop van de onderhandeling. Is iemand bang voor de tegen partij? Overschat iemand zijn eigen macht? Of denkt iemand een gelijkwaardige ander te gaan ontmoeten? Is de achterban in conflict met zichzelf? Wil men de onderhandelaar eigenlijk ten onder laten gaan? Dat is allemaal in iemands onderhandelings-panorama gecodeerd. 

De technieken van het sociaal panorama zijn zeer goed toepasbaar op een onderhandelingspanorama. Daarbij kunnen personificaties meer en minder ver weg, dominant, vermogend of zwak worden gemaakt. Het werken met het zelfbeeld, in de eerste en  de tweede waarnemingspositie is een logische toevoeging. Ook het observeren van het hele sociale systeem van de onderhandeling vanuit de derde waarnemingspositie helpt om nieuwe inzichten te verwerven over wat de betere eigen opstelling in zo’n gesprek kan zijn.
Het gebruik van het mediation-panorama

Hoe kom je als mediator aan een neutrale en evenwichtige relatie met de partijen? Rapport technieken kunnen daarvoor worden uitgebreid met de inzichten en technieken van het sociaal panorama. De vraag wordt dan: Hoe beleefd een mediator zichzelf en de beide partijen? Die vraag is natuurlijk vooral interessant wanneer een mediation lastig is. Het mediation-panorama is een instrument om een vastgelopen mediation weer mee vlot te trekken. Je gebruikt het waar de mediator de partijen wantrouwt, dom, gevaarlijk, irritant of gek vindt. Of wanneer de mediator heel veel moeite heeft om een opbouwende rol als bemiddelaar te spelen. Andermaal blokkeert de neiging om zich te verdiepen in de inhoud van de argumenten van de partijen het zicht op het proces. Wie heeft er gelijk? Wie is hier de misdadiger? Ook om aan deze soort inhoudelijke vragen te ontkomen kan het mediation panorama uitkomst bieden. Daarbij verkent de mediator (meestal gecoacht door een collega) zijn innerlijke beelden van zichzelf en de beide partijen. Hoe ver weg, hoog, licht of donker zijn die personificaties in het hoofd van de mediator?


De voorstelling die de mediator van zichzelf heeft, in de context van de mediation, bepaald hoe hij zijn rol opneemt. Geeft die rol genoeg ruimte om zijn werk te doen?

In de politiek zien we hoe de bemiddelaars rol lijkt voorbehouden aan oud staatslieden met een onbeschreven reputatie. Jimmy Carter bijvoorbeeld. De hoge status van de mediator helpt om de partijen tot luisteren te dwingen: uit ontzag stellen ze zich open voor de autoriteit van meestal hogere leeftijd. Het gezag van de mediator helpt om de partijen bij elkaar te krijgen. De paus of de president van een land kan meer bereiken dan een onbekende figuur met veel NLP diploma’s. Maar autoriteit zit ook grotendeels vanbinnen. Wanneer de mediator meer gezag wil uitstralen, dan biedt het sociaal panorama daarvoor aanknopingspunten. De technieken van het versterken van het zelfbeeld kunnen helpen om tot een werkbare roldefinitie te komen. Het vergt soms een verstevigde achterban of een verbinding met de eigen voorouders. Andermaal moet de totale mensheid darvoor van plaats veranderen. Soms moet de mediator beginnen om zichzelf als belangrijker dan de partijen voor te stellen, om ze via zijn ‘uitstraling’ in beweging te krijgen.
Gezag zit grotendeels van binnen, maar ook de twijfel aan jezelf huist daar. Gebrek aan zelfvertrouwen is het probleem dat NLP-coaches het vaakst moeten behandelen. Het is geen wonder dat er een aantal effectieve technieken ontwikkeld zijn om het zelfbesef mee te versterken. Daarbij is het dikwijls nodig om eerst de overtuigingen die de mediator in de weg staan aan te pakken.
Het werken met het mediation panorama bouwt voort op het onderhandelings-panorama en de drie waarnemingsposities. Het sociale landschap van de mediator bestaat uit drie partijen: De conflicterende partijen A en B en als derde partij de mediator zelf. Wanneer we onderzoeken hoe onbewust de achterbannen en zelfbeelden van deze partijen zijn weergegeven, hoe groot, hoe hoog, in welke richting kijkend, duwend, trekkend, verdeelt of als eenheid etc., dan begrijpen we meestal alle relationele spanningen. Vanuit deze verkenning kunnen gemakkelijk veranderingen opgang gebracht worden. Het doel hierbij is een evenwichtige onpartijdige houding bij de mediator. Wanneer de mediator zelf een werkbaar beeld van de hele bemiddelingssituatie heeft gecreëerd, zal hij de partijen vanzelf in een productieve richting meeslepen.
Werken met het sociaal panorama is effectief en krachtig. Het vergt echter behoorlijk wat NLP ervaring om dat als mediator gedurende een drie-gesprek in te passen. Dat is de hoge school van NLP. Bedenk echter, er zijn mensen die het doen. En als iemand in de wereld het kan, dan kan jij het ook leren, luid de NLP vooronderstelling.

Conclusies 


Mediators kunnen zich voor zeer gecompliceerde sociale situaties geplaatst zien. Ze hebben daarin behoefde aan geraffineerde communicatie technieken. Tegenwoordig bestaat er een behoorlijk opleidingsaanbod voor bemiddelaars. In een flink aantal opleidingen onderwijst men technieken uit de keuken van NLP. NLP is vaak praktischer en expliciter dan het eerder ontwikkelde Havard Negotiation Project. Niet iedere mediator kan met NLP uit de voeten; niet iedere mediator ziet het verbeteren van de relatie en het activeren van de creativiteit van zijn cliënten als het hoogste doel. 
Dit artikel werd geïnspireerd door een gestrande training NLP voor Mediators. Omdat er ook zeer veel enthousiaste reacties op hetzelfde programma geweest zijn (Zie, Merlijn, 2004) was het duidelijk dat hier een aantal didactische uitdagingen liggen. In de opleidingspraktijk is gebleken dat het gemiddeld gemakkelijker is om een ervaren NLP-er tot mediator om te scholen (Zie trainingen van BGL&Partners 2000) dan een ervaren mediator tot een NLP gebruiker. Maar dat mediation en NLP tot een sterke combinatie leidt, wordt bewezen door een nog select gezelschap van NLPende bemiddelaars.


De persoonlijke instelling van een mediator, diens kijk op mensen en op zich zelf, is vaak doorslaggevend voor diens succes met NLP. Een mediator die zelf steeds ruzie maakt en in conflicten beland mist zeker bepaalde kernkwaliteiten of hanteert belemmerende uitgangspunten. Een mediator moet ook van binnenuit een vredestichter zijn; iemand die zelf in harmonie met anderen weet te leven. Ook dergelijke zaken later zich met NLP technieken leren. Is een mediator van mening dat zijn rol die van een expert in het oplossen van geschillen is; iemand die meteen een mooie constructie uit zijn mouw schudt en uit de vele voorbeelden van oplossingen uit zijn ervaring tapt, dan zal NLP hem niet aanspreken. Bij het werken met NLP zit de creatieve bijdrage van de mediator in diens vernuft om mensen nader tot elkaar te brengen en te stimuleren zelf een oplossing te vinden. De eer van de oplossing gaat naar de partijen. Echter, de eer van het scheppen van de condities gaat helemaal naar de mediator. Niet iedere mediator is tevreden met een dergelijke prijsuitreiking.

Door de populariteit van mediation, zijn een aantal NLP instituten er toe overgegaan om een mediation opleiding te verzorgen. Ze stuitten daarbij op de sterke organisaties van mediators (NMI in Nederland) en hun politiek van registratie en accreditatie.

Voor gediplomeerde mediators die zich in NLP willen verdiepen, is het niet nodig dat ze een speciaal op mediation gerichte opleiding kiezen. Een goede NLP practitioners opleiding is vaak voldoende. Daarbij kan het lezen van een artikel als dit helpen om de vertaalslag naar de wereld van de kwade mensen te maken. Mediation behoort tot de meest complexe vormen van intermenselijke communicatie. Een mediator moet een therapeut, verkoper, kunstenaar, onderhandelaar en brainstormleider kunnen zijn. Een mediator moet echter ook vredelievend en menslievend zijn. Daarnaast helpt specifieke vakbekwaamheid: kennis van verzekeringen, van bouwcontracten, van woonproblemen, van echtscheiding, van fusies, van erfrecht etc. Maar voor de professionele mediator is dat kennis in het achterhoofd.
Oefening: Het criteria interview.





Wat wil je graag vermijden in jouw casus?


Wat wil je nog liever vermijden?


Wat vind je nog belangrijker om te vermijden?


Wat wil je graag bereiken in jouw casus?


Wat wil je nog liever bereiken in jouw casus?


Wat vind je nog veel belangrijker om te bereiken?





Deze oefening levert de bereik en vermijd criterium hiërarchie ten aanzien van de casussen op. Met name wanneer je in een onderhandelingssituatie bent, is het kennen van je eigen motieven en hun relatieve gewicht van groot nut.

















Oefening: Vermogens in gedachte aan iemand toevoegen.





Welke vermogens mist de problematische persoon?


Roep stuk voor stuk ervaringen op waarin jezelf die vermogens sterk gebruikte.


Stuur in gedachte ieder vermogen over naar de problematische persoon.





Deze techniek is erg effectief, maar werkt vaak het gemakkelijkst als iemand anders je helpt bij het uitvoeren ervan.








Oefening: Verschuiven met referentie


Voel het gevoel, dat hoort bij de problematische relatie.


Bepaal de locatie van de probleem personificatie.


Bepaal de locatie van een referentie personificatie: Dat is een individu of groep waarmee je een relatie hebt zoals je die met de probleempersonificatie zou willen hebben.


Verschuif de probleempersonificatie naar de referentie locatie.


Toets het resultaat aan het nu optredende gevoel.





Mogelijke Problemen en Oplossingen hierbij.





P.	De probleempersonificatie komt wel flink in de richting van de referentielocatie, maar bereikt deze niet helemaal.


O. 	Vraag je af of dit toch voldoende vooruitgang oplevert. Zo ja, laat het zo. Zo nee, gebruik de volgende oefening.





P. 	De probleempersonificatie blijft gedeeltelijk achter op de oorspronkelijke locatie.


O. 	Herhaal het verschuiven enkele malen en maak daarna de oorspronkelijke locatie in gedachten schoon. 











Oefening ‘herkennen van metaforen’


Ga na of je in onderstaande uitspraken een metafoor herkent.


‘‘Het is vooral een kwestie van pragmatisch zijn”


“Mensen moeten op een andere wijze gaan werken; het zit vooral tussen hun oren.”


“Meer ruimte voor marktwerking”


“We moeten meer streven naar maatwerk en minder confectie.”


“Mensen hebben vooral behoefte aan een nieuwe gereedschapskist.”


“Met echte bevers gaat het ook zo, als de dam de waterloop te veel belemmert, trekt de bever verder.”


“Het gaat om het proces, het resultaat is daaraan ondergeschikt.”


“Het kost moeite om alle kikkers in de kruiwagen te krijgen.”


“De hele project lijkt wel een toneelstuk van Shakespeare. Ik vraag me af wie MacBeth is.”


“We moeten het hebben van de voorlopers; maar ze moeten niet te ver voor de muziek uitlopen.”


“Over het valbijl-scenario moeten we goede afspraken maken.”


“Als de voorstelling afgelopen is, moet iedereen zijn eigen toneelstuk gaan regisseren.”





Oefening ‘wat ik lastig vind in mijn werk …’


A vertelt aan B wat hij/zij lastig vindt in zijn/haar werk. C wijst met een flitskaart waarop de afstemmingsvariabelen staan, een afstemmingsvariabele aan die A wel en C niet kan zien. 


B luistert en houdt het contact goed of verbreekt het, op basis van de instructies van C.


Na een gesprek van enkele minuten, evalueren A, B en C het gesprek.





Wip-wap techniek 


De wip-wap techniek maakt gebruik van de neiging van mensen om wanneer zij nadrukkelijk op een kant van een innerlijk conflict bevestigd worden, automatisch om te slaan naar de andere kant van het conflict. Door in te stemmen met één  pool gaan mensen vanzelf overhellen naar de andere kant, totdat deze kant in hun communicatie boven komt. Wanneer we dit enkele keren met iemand die in een innerlijk conflict verwikkeld is doen, vergroten we de kans dat die persoon een nieuwe visie op het conflict ontwikkelt. Van A of B kan iemand naar een standpunt van A en B verschuiven.


1) Sluit aan bij, en verzwaar het dominerende standpunt.


2) Ga door tot omslag.


3) Sluit dan weer aan bij, en verzwaar het dan dominerende standpunt.


4) Ga zo door tot er een nieuw standpunt ontstaat.











Oefening voor twee deelnemers: A en B.


B speelt A in een historische aanvaring.


A speelt diens toenmalige opponent.


Het moment wordt in scène gezet tot op aan het ogenblik dat B moet reageren op A's verbale aanval.


B stapt terzijde.


B vat eerst mening van A samen tot A aangeeft dat de samenvatting klopt. (Als ik je goed hoor zeg jij...)


B herhaalt nu eigen mening vanuit het terzijde-standpunt. 


(En ik hier zeg... [wijst naar vroegere ruimtelijke positie])


B onderzoekt met A wat de handelings consequenties zijn van A's visie en ook van B's visie.


B overbrugt het verschil: soms het een soms het ander.














