Richtlijnen voor het schrijven van een Case

Linker-/rechterkolom cases zijn een krachtig en veelzijdig leerinstrument. Door een case te schrijven over een actuele situatie focus je op wat op dit moment het meest belangrijk en relevant is voor jou om te leren. De reconstructie van wat jij en anderen hebben gezegd in de rechterkolom helpt om het leren concreet en toepasbaar te maken. Het reconstrueren van wat je dacht en voelde in de linkerkolom maakt het mogelijk om te reflecteren op je redeneringen in de situatie, wat het voor jou logisch maakte om te doen wat je deed, en om kansen te zien voor double loop leren, dat wil zeggen tegen het licht houden van de aansturing van je gedrag en deze  zonodig bijstellen. Het uitwerken van een linker-/rechterkolom casus helpt meer keuzes te identificeren en vervolgens uit te proberen, zodat in de praktijk een ander resultaat kan worden bereikt. 

Hieronder staat beschreven hoe je een linker-/rechterkolom case kunt schrijven.
1. Denk aan een gebeurtenis
 die een voorbeeld is van een moeilijke of uitdagende situatie in je werk. Kies iets waar je persoonlijk mee te maken had, waar je bij betrokken was en waarvan je graag zou willen dat je er zo productief mogelijk mee leert omgaan.
 Geef kort aan wat de situatie was en wat je daarin wilde bereiken.

2. Beschrijf kort wat de context was: wie was er aanwezig, wat was het doel van de bijeenkomst, wat is kort daarvoor gebeurd. Anonimiseer de situatie als je dat wilt.

3. Schrijf de sleutelmomenten van het gesprek op in twee kolommen, zoals in het voorbeeld in bijlage 1. Voor je eigen case kun je gebruik maken van het format in bijlage 2. Neem de ruimte die je nodig hebt. Minimum lengte: 1 A4.

· In de rechterkolom schrijf je wat jij en de ander(en) hebben gezegd, in de zgn. ‘directe rede’, dus als een citaat, bijvoorbeeld: HIJ: “Ik hoor dat je problemen hebt op de afdeling.” IK: “Van wie hoor je dat dan?”

· In de linkerkolom schrijf je ter hoogte van de dingen die jij zegt of die de ander zegt, wat je op dat moment dacht en voelde en niet zei.

4. Noteer aan het eind twijfels, zorgen of zaken die je nog afvroeg nadat het gesprek was afgelopen. Geef ook aan wat de reden is om deze case in te dienen en wat voor hulp je zou willen krijgen.

5. Bewaar het document conform het volgende naamformat: [voornaam-achternaam-ria].doc en stuur het naar loes@de-online-coach.nl.
6. Je ontvangt de casus terug met een analyse en vervolgvragen of –suggesties.

7. Wanneer je wilt kun je hierop reageren en opnieuw reactie vragen. Uiteindelijk gaat het erom in de praktijk te experimenteren met een nieuwe aanpak.

Succes!

Bijlage 1
Voorbeeldcase

Context

Ik, Jacob, ben teamleider bij een Consultancy-bureau (V&L). Sinds enkele maanden ben ik leidinggevende van medewerker X, een sr. consultant, die over het afgelopen jaar nauwelijks iets van zijn kwantitatieve targets heeft gerealiseerd, maar die in klantgesprekken en rapportages kwalitatief prima werk levert. X legt de oorzaak structureel buiten zichzelf. Hij zegt dan dat het bedrijf hem niet voldoende heeft gefaciliteerd, dat zijn vorige leidinggevende hem heeft beperkt in zijn mogelijkheden. Onderstaande dialoog is een gedeelte uit een voortgangsgesprek dat tot doel heeft de doelstellingen voor komend kwartaal vast te stellen. 

Soort situatie en wat ik wilde bereiken
Dit is typisch iemand die maar blijft klagen en die mij het gevoel geeft dat het nooit goed is. Ik heb moeite met dit soort negatief gedrag. Ik wilde geen gesprekken meer over het verleden voeren en duidelijk maken dat daar genoeg over is gesproken. Ik wilde samen met hem naar de toekomst kijken.
Dialoog

	Wat ik voelde en dacht en niet zei
	Wat we zeiden

	Hopelijk kunnen we een gesprek over de toekomst voeren en komen we niet weer in dezelfde discussie over de beoordeling terecht.
	X. Hallo Jacob.

Ik: Hallo X. Goed dat je er bent om samen de activiteiten voor de komende periode door te nemen.



	De toon staat me nu al niet aan. Wat bedoel je nu werkelijk te zeggen?


	X: Ja dat hoort erbij hè, die afspraken maken.

	
	Ik: Ja, dat gebeurt met iedereen, ook met mij. Dat levert duidelijkheid en focus in de activiteiten.



	Daar gaan we weer… Het zal niet lang duren of hij begint weer met dezelfde oude discussie.
	X: …. en het zorgt ervoor dat mensen erop afgerekend worden.

	
	Ik: Ja, iedereen weet op die manier ook wat er van hem verwacht wordt en kan zich daar dan op richten.



	Bingo!
	X: Maar dat weten we allemaal toch al: kwantiteit gaat hier boven alles, dat is wel gebleken. Toch erg jammer dat het zo moet.



	Hè, nu ga ik toch weer inhoudelijk erop in.
	Ik: X, deze discussie hebben we nu al heel vaak gevoerd.

Je weet dat kwaliteit en kwantiteit samen één vormen, óók in jouw geval.



	Dat gaat weer veel tijd en energie kosten. Ik wil niet blijven hangen in geneuzel in het verleden. Waarom richt deze vent zich niet op de toekomst.
	X: Ja dat zeg je wel maar in de praktijk ben ik keihard afgerekend op kwantiteit, dat kan niet anders want de kwaliteit was bovengemiddeld goed… dat heb je zelf gezegd. Het is toch ook in het belang van de klant dat er goede kwaliteit wordt geleverd en dat zou dus belangrijker moeten zijn.



	Ik baal enorm.

Afkappen en doorpakken
	Ik: Nogmaals kwaliteit en kwantiteit vormen één en zijn beiden even belangrijk.

Hoe vaak moeten wij deze discussie nog voeren? We komen steeds op dezelfde punten uit en dat is mijns inziens niet erg productief.



	Luister jij überhaupt… je herhaalt nu weer je eigen stelling. En natuurlijk… haal ook je andere stokpaardje maar van stal. Jij kan er helemaal niets aan doen? Steek eens de hand in eigen boezem.


	X: Dat klopt, maar ik wil niet weer alleen maar op kwantiteit worden afgerekend, zeker niet als V&L mij onvoldoende faciliteert in het behalen van de doelstellingen.

	Niet inhoudelijk reageren, heeft geen zin.
	Ik: Goed X. Laten we eens kijken welke afspraken we kunnen maken voor het komende jaar. Dan kunnen we vervolgens kijken wat het team, ik als teamleider en V&L als organisatie kunnen doen om je daarbij te ondersteunen.



	Hou toch eens op met je ge-‘ja maar’, je moet zelf eens aan de bak. Neem eens initiatieven want er zijn mogelijkheden zat. Kijk maar naar collega’s Y en Z
	X: Ja, maar dan moet ik toch beduidend meer ondersteuning krijgen en niet structureel worden beperkt in mijn mogelijkheden zoals vorig jaar.



	
	Ik: Laten we het eerst hebben over wat je komend jaar gaat doen.




Twijfels en zorgen achteraf, en de reden om deze case in te leveren

Laverend tussen de ja-maar’s en het verleden worden met moeite afspraken over de toekomst gemaakt. Eindresultaat is dat hij deze afspraken wil overdenken en nogmaals een gesprek wil. Ik ben er inmiddels helemaal klaar mee en verwacht dat het volgende gesprek weer een vergelijkbaar scenario gaat opleveren. 

De reden om deze case in te leveren is dat ik niet meer goed zie wat ik nog anders zou kunnen doen en toch heel graag wil dat de gesprekken met hem anders verlopen.

Einde voorbeeldcasus

Hieronder staan enkele voorbeelden van situaties waarover anderen cases hebben geschreven. 

· Een medewerker of collega zegt “ja”, maar blijkt later “nee” te doen.

· Iemand geeft aan dat hij problemen heeft, maar alles wat je voorstelt wijst hij af.

· Je wilt iets ter sprake brengen, waarvan je denkt dat dat voor de ander een heel vervelend onderwerp is.

· De ander is het eens met je inzichten, maar houdt vol dat het juist in zijn situatie niet opgaat wat je zegt.

· De ander houdt zich bij herhaling niet aan gemaakte afspraken.

· Je vermoedt dat iemand een probleem heeft, maar deze persoon spreekt dat niet uit.

· Iemand heeft een blinde vlek en je probeert hem te helpen dat in te zien.

· Iemand blijft maar lange verhalen tegen je aanhouden, terwijl je het allang begrepen hebt en weinig tijd hebt.

· Je hebt het gevoel dat je gesprekspartner niet naar je luistert.

· Een gesprek met iemand heeft je doen besluiten dat je met die persoon een aantal zaken nu eenmaal niet kunt bespreken en dat je daar misschien maar een workaround voor moet gaan verzinnen (een manier om dit niet meer te hoeven bespreken en het op te lossen door om de persoon / het probleem heen te werken).

· Iemand spreekt je aan en je klapt dicht.

· Je bent allergisch voor het gedrag van een bepaald persoon en weet niet hoe je hier mee om moet gaan.

· Je moet een gesprek aangaan met iemand over wie je negatieve verhalen hebt gehoord en je zoekt naar een manier om toch een open gesprek te kunnen voeren.

· Je kijkt tegen je gesprekspartner op en durft niet tegen hem of haar te zeggen wat voor jou belangrijk is.

· Iemand vraagt je hulp of begeleiding maar blijft tegensputteren bij alles wat je aandraagt.

· Je geeft leiding of coacht iemand maar je komt er niet doorheen.

· Je klant houdt om onduidelijke redenen je adviezen af.

· Je hebt al een paar keer een gesprek met iemand gevoerd over hetzelfde onderwerp, maar het lijkt niet tot hem/haar door te dringen.

· Je weet niet hoe je moet omgaan met weerstand van iemand met wie je werkt of aan wie je een training geeft of die door jou gecoacht wordt.

· Je voelt je niet begrepen door je gesprekspartner en weet niet hoe je dat moet doorbreken.

En zo voort.

BIJLAGE 2 UITSCHRIJVEN EIGEN CASE 

Context / achtergrond
Soort situatie en wat ik wilde bereiken
	Wat ik dacht en voelde en niet zei
	Wat we zeiden en zichtbaar
 deden 

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Twijfels en zorgen achteraf, en de reden om deze case in te leveren

� Wanneer je voor de eerste keer een case maakt, is een tweegesprek tussen jou en iemand anders vaak het meest doeltreffend.


� In bijlage 1 staan voorbeelden van onderwerpen uit bestaande cases.


� Directe rede = dus de weergave van zoals iemand praat, en niet verhalend. Bv. hij begon te sputteren en toen heb ik hem flink toegesproken, zou in de directe rede kunnen zijn: HIJ: “Ja maar…” IK: “Niets ja, maar, het wordt tijd dat je je verantwoordelijkheid neemt, Henk!”


� Bv. ‘hij kwam binnen en gooide een stapel dossiers op mijn tafel’
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