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OVER MIJ
Hey, ik ben Dylan Hermans,  oprichter en
zaakvoerder van Voor mens .  Ik  heb Voor mens
opgericht om mensen te helpen een gezonder en
energieker leven te leiden.

Met mijn expertise in orthomoleculaire therapie en
mijn ervaring als onl ine coach, wi l  ik  mensen
begeleiden naar een gelukkiger en vitaler leven.

Welkom bij  de Health Coach cursus van 'Voor mens'!

Deze opleiding biedt je de belangri jkste vaardigheden en kennis om
anderen effectief te begeleiden naar een gezondere levenssti j l .  

Ik  ben Dylan Hermans,  een expert in personal training,  voeding en
holist ische gezondheid,  met meer dan 75 opleidingen en 12 jaar
ervaring als coach en therapeut.

Door de jaren heen heb ik meer dan 2500 mensen geholpen —
waarvan 2000 vrouwen — en waardevolle inzichten opgedaan in wat
echt werkt .

In deze cursus deel ik die kennis met jou.  We behandelen onder
andere voedingsplannen, correctieve oefeningen en mentale
coachingstechnieken die bi jdragen aan bl i jvende gezondheids-
verbetering.

Met special isaties in o.a.  voedingsleer (PN),  correctieve oefeningen
(NASM) en mentale coaching (CIVAS),  biedt deze cursus
waardevolle tools ,  of  je nu net begint of je ski l ls  wi lt  verdiepen.

Laten we samen groeien en beter worden.
Let ’s get better together!

Dylan Hermans



LES 7: COMMUNICATIE

Communicatie:  De sleutel  tot  betrouwbare coach-klantenrelaties

Communicatie is het fundament van elke sterke coach-
klantenrelatie.  Het gaat veel verder dan enkel praten of instructies
geven; effectieve communicatie draait  om het opbouwen van
vertrouwen, het stel len van de juiste vragen, het goed luisteren naar
de klant en het oppikken van non-verbale signalen.

Een coach die zi jn of haar communicatieve vaardigheden optimaal
inzet ,  kan klanten beter ondersteunen, motiveren en begeleiden
richting hun doelen.  Hier is hoe goede communicatie een
betrouwbare en duurzame relatie tussen coach en klant versterkt .



LUISTEREN – DE BASIS VAN BEGRIP
Wat het betekent:  Actief luisteren houdt in dat je vol ledig aandacht
besteedt aan de klant,  zonder onderbrekingen of afleidingen. Het
betekent dat je de t i jd neemt om echt te begri jpen wat de klant
nodig heeft en waar eventuele belemmeringen l iggen.

Waarom het belangrijk is:
Behoeften en doelen beter begrijpen:  Door goed te luisteren,
kr i jgt de coach inzicht in de specif ieke doelen en uitdagingen
van de klant.  Dit  helpt om het coachingstraject beter af te
stemmen op hun individuele situatie.
Versterkt het vertrouwen:  Wanneer klanten merken dat ze
gehoord worden, voelen ze zich gewaardeerd en begrepen, wat
bi jdraagt aan een vertrouwensband.
Voorkomt misverstanden:  Actief luisteren minimaliseert de kans
op misverstanden. Klanten voelen zich begrepen, en de coach
kan gerichter inspelen op hun behoeften en wensen.

Tips voor actief  luisteren:
Gebruik sti lte :  Geef de klant ruimte om zi jn of haar verhaal te
doen zonder direct te reageren. St i l te moedigt de klant aan om
dieper in te gaan op zi jn gedachten en gevoelens.
Samenvatten :  Vat af en toe samen wat de klant zegt om te
bevestigen dat je het goed begrepen hebt.  Dit  geeft de klant de
kans om eventuele misverstanden meteen te corrigeren.
Oogcontact en open l ichaamstaal:  Maak oogcontact en gebruik
open l ichaamstaal om te laten zien dat je vol ledig aanwezig bent
bi j  het gesprek.



VRAGEN STELLEN
Wat het betekent:  Vragen stel len is een krachtig instrument in de
coach-klantenrelatie.  Door de juiste vragen te stel len,  kan de coach
belangri jke informatie verzamelen,  de klant beter begri jpen en hem
of haar aanzetten tot ref lectie.  Er  z i jn verschi l lende soorten vragen
die effectief kunnen zi jn,  zoals open vragen, ref lectieve vragen en
gerichte vragen.

Waarom het belangrijk is:
Stimuleert zelfinzicht:  Goede vragen zetten de klant aan tot
nadenken over z i jn of haar gewoontes,  uitdagingen en doelen,
wat kan leiden tot meer zelf inzicht en bewustwording.
Maakt doelen concreet:  Vragen helpen om vage doelen of
ambities om te zetten in concrete,  meetbare stappen.
Voorkomt aannames: Vragen stel len voorkomt dat de coach
aannames doet over wat de klant wi l  of  nodig heeft ,  wat de
begeleiding meer op maat maakt.

Tips voor effectieve vragen:
Stel  open vragen:  Bi jvoorbeeld,  "Wat zou je wil len bereiken in dit
traject?"  Open vragen moedigen klanten aan om in detai l  te
treden en hun eigen perspectief te delen.
Vermijd suggestieve vragen :  Bi jvoorbeeld,  in plaats van te
vragen "Vind je niet dat je vaker moet sporten?" vraag je "Hoe
denk je dat vaker sporten jou zou kunnen helpen?"
Reflectieve vragen :  "Hoe voel je je hierbi j?"  of "Wat denk je dat de
volgende stap is?"  kunnen helpen om emoties en gedachten te
verduidel i jken.



NON-VERBALE COMMUNICATIE
Wat het betekent:  Non-verbale communicatie omvat al le niet-
gesproken signalen zoals gezichtsuitdrukkingen, houding,
oogcontact,  en stemgebruik.  Een coach die vaardig is in het lezen
en bewust inzetten van non-verbale signalen kan de boodschap
effectiever overbrengen en beter begri jpen wat de klant voelt  of
bedoelt .

Waarom het belangrijk is:
Versterkt het vertrouwen:  Non-verbale signalen kunnen de
boodschap versterken en helpen om een gevoel van vei l igheid en
vertrouwen op te bouwen. Een gl imlach en open houding maken
het gesprek uitnodigend.
Signaleert ongemak of  onzekerheid:  Non-verbale signalen van
de klant,  zoals wegki jken,  zuchten of een gesloten houding,
kunnen erop wijzen dat de klant z ich niet comfortabel voelt  of
ergens mee zit .  De coach kan hierop inspelen door vragen te
stel len of geruststel l ing te bieden.
Maakt communicatie duideli jker:  Een coach die consistent is in
verbale en non-verbale communicatie laat een sterke indruk
achter en komt betrouwbaar over.

Tips voor non-verbale communicatie:
Let op l ichaamstaal:  Merk op hoe de klant reageert – een
nerveuze houding kan bi jvoorbeeld onzekerheid tonen, terwij l  een
open houding vaak vertrouwen uitstraalt .
Gebruik een rustige,  open houding:  Ga niet met de armen over
elkaar z itten,  maar kies een houding die uitnodigend is .  Dit
moedigt de klant aan om zich open te stel len.
Oogcontact en gezichtsuitdrukkingen:  Gl imlach, knik
bemoedigend en houd oogcontact om te laten zien dat je
betrokken bent.



EMPATHIE TONEN
Wat het betekent:  Empathie is het vermogen om je in te leven in de
gevoelens,  behoeften en uitdagingen van de klant.  Een coach die
empathie toont,  maakt het gemakkeli jker voor de klant om zich
open te stel len en uitdagingen te delen.

Waarom het belangrijk is:
Verhoogt emotionele steun: Wanneer een klant z ich begrepen en
ondersteund voelt ,  wordt de coach-klantenrelatie versterkt ,  wat
bi jdraagt aan de motivatie en het vertrouwen.
Vergemakkelijkt  openheid:  Empathie zorgt ervoor dat klanten
zich vri jer voelen om hun angsten,  onzekerheden en twij fels te
bespreken.
Maakt het traject persoonlijker:  Door z ich in te leven in de klant,
kan de coach het coachingstraject aanpassen aan de unieke
behoeften en emotionele omstandigheden van de klant.

Tips voor empathische communicatie:
Reflecteer gevoelens:  Gebruik z innen zoals “ Ik begri jp dat dit
moeil i jk  voor je is”  of “Het kl inkt alsof je hiermee worstelt .”
Hiermee laat je z ien dat je het perspectief van de klant begri jpt .
Vraag naar emotionele ervaringen:  Vragen zoals "Hoe voelt  dit
voor jou?" tonen interesse in de innerl i jke beleving van de klant.
Vermijd oordeel:  Bl i j f  objectief en luister zonder oordeel .  Dit
helpt de klant om open te praten zonder z ich veroordeeld te
voelen.



DUIDELIJKE EN EERLIJKE
COMMUNICATIE

Wat het betekent:  Transparantie en eerl i jkheid zi jn essentieel in de
coach-klantenrelatie.  Een coach moet duidel i jke verwachtingen
scheppen, feedback geven en eerl i jk  z i jn over wat haalbaar is .

Waarom het belangrijk is:
Voorkomt misverstanden: Transparante communicatie zorgt
ervoor dat klanten weten wat ze kunnen verwachten en voorkomt
teleurstel l ing of verwarring.
Verhoogt de geloofwaardigheid:  Een coach die eerl i jk  is over
doelen,  voortgang en uitdagingen komt betrouwbaarder over,
wat het vertrouwen vergroot.
Ondersteunt motivatie en realisme:  Wanneer klanten duidel i jke,
eerl i jke feedback kr i jgen,  kunnen ze real ist ische doelen stel len en
gefocust bl i jven.

Tips voor duideli jke communicatie:
Geef eerli jke feedback: Wees eerl i jk  over de voortgang en
haalbaarheid van doelen.  Dit  helpt klanten om zich real ist isch en
posit ief  in te zetten.
Leg doelen helder uit:  Geef uit leg over de stappen in het
coachingstraject ,  bi jvoorbeeld waarom bepaalde acties
belangri jk z i jn voor het behalen van hun doelen.
Wees open over beperkingen:  Als een doel niet binnen een
bepaalde t i jd haalbaar is ,  wees daar eerl i jk  over en stel  haalbare
verwachtingen.



COMMUNICATIE ALS FUNDERING
VOOR COACHING

Goede communicatie is een continu proces dat coach en klant
dichter bi j  elkaar brengt en zorgt voor een effectieve samenwerking.
Door te luisteren,  vragen te stel len,  non-verbale signalen op te
pikken en empathie te tonen, bouwt de coach een band op die
verder gaat dan de sessies zelf .  Dit  zorgt niet al leen voor
vertrouwen en motivatie,  maar ook voor een plezierig en doelgericht
coachingstraject.

Met deze communicatieve vaardigheden kan een coach klanten
effectief ondersteunen op hun weg naar een gezondere,  betere
versie van zichzelf .

VERBALE EN NON-VERBALE
COMMUNICATIE

Verbale communicatie  omvat wat je zegt en hoe je het zegt
(toon, tempo, intonatie).
Non-verbale communicatie  bestaat uit  l ichaamsstaal ,
gezichtsuitdrukkingen, en oogcontact.

Voorbeeld :  Als een klant zegt dat hi j  z ich goed voelt ,  maar zi jn
l ichaamsstaal onzeker oogt,  kun je hier inspelen en doorvragen: “ Ik
merk dat je toch wat twij felt .  Kun je mij  meer vertel len?”



ACTIEF LUISTEREN EN EMPATHIE
Actief luisteren is een van de belangri jkste communicatieve
vaardigheden in coaching. Het gaat verder dan enkel het horen van
de woorden van je klant.

Actief luisteren betekent dat je probeert de onderl iggende
betekenis en emoties te begri jpen die de klant misschien niet direct
uitspreekt .

Door actief te luisteren,  toon je oprechte interesse en begrip,  wat de
vertrouwensband tussen jou en de klant versterkt .

Empathie speelt  hierin een belangri jke rol ,  omdat het de klant helpt
zich begrepen en ondersteund te voelen.  Samen vormen actief
luisteren en empathie de basis voor een effectieve en duurzame
coach-klantenrelatie.

WAT IS ACTIEF LUISTEREN?
Actief luisteren houdt in dat je vol ledig aanwezig bent in het
gesprek en je aandacht r icht op wat de klant zegt – én wat hi j  of  z i j
tussen de regels door aangeeft .

Het doel is om de boodschap en emotie van de klant vol ledig te
begri jpen en ervoor te zorgen dat de klant z ich gehoord voelt .

Actief luisteren omvat zowel verbale als non-verbale communicatie:
je geeft feedback,  stelt  gerichte vragen en toont met je houding en
gezichtsuitdrukking dat je echt betrokken bent.



VOORDELEN VAN ACTIEF LUISTEREN
Vertrouwen opbouwen:  Wanneer klanten merken dat je echt
luistert ,  vergroot dit  hun vertrouwen. Ze voelen zich serieus
genomen en zi jn eerder geneigd om zich open te stel len.

Inzicht in behoeften en doelen :  Actief luisteren helpt je om de
werkel i jke behoeften en doelen van je klant beter te begri jpen,
zodat je begeleiding meer op maat gemaakt kan worden.

Voorkomt misverstanden :  Door goed te luisteren en regelmatig
samen te vatten,  voorkom je misverstanden en zorg je ervoor dat je
op dezelfde l i jn z it  met je klant.

Vergroot motivatie en toewijding:  Een klant die z ich gehoord en
begrepen voelt ,  is  doorgaans meer gemotiveerd en gemotiveerd om
aan de doelen te werken.



TIPS VOOR ACTIEF LUISTEREN
Hier zi jn enkele specifieke technieken om actief  luisteren te
verbeteren:

Maak Oogcontact:  Oogcontact laat z ien dat je aandacht hebt voor
de klant.  Het creëert een verbinding en toont respect.  Let op dat je
oogcontact af en toe onderbreekt om het comfortabel te houden.

Vat samen wat de klant heeft  gezegd: Regelmatig samenvatten
helpt om te bevestigen dat je de boodschap goed hebt begrepen en
geeft de klant de kans om aan te vul len of te corrigeren.
Voorbeeld:  “Dus als ik het goed begri jp,  wi l  je graag meer energie,
maar weet je niet waar je moet beginnen?”

Stel  open vragen: Open vragen moedigen de klant aan om dieper in
te gaan op onderwerpen en helpen om meer inzicht te kr i jgen in hun
gedachten en gevoelens.
Voorbeeld:  “Kun je me wat meer vertel len over wat je tot nu toe
hebt geprobeerd om je energieniveau te verhogen?”

Gebruik non-verbale signalering:  Toon betrokkenheid door te
knikken,  gl imlachen of een bemoedigende houding aan te nemen.
Non-verbale signalen maken duidel i jk dat je aandachtig bent.

Laat sti lte toe:  St i l te kan ongemakkeli jk voelen,  maar het is een
belangri jk onderdeel van actief luisteren.  St i l te geeft de klant t i jd
om na te denken en moedigt hem of haar aan om verder te praten.

Geef reflectieve feedback:  Reflecteer de gevoelens van de klant om
empathie te tonen. Bi jvoorbeeld:  “Het l i jkt  alsof je je behoorl i jk
overweldigd voelt  door al le opties die je hebt geprobeerd.”  Dit  laat
de klant z ien dat je begri jpt wat hi j  of  z i j  emotioneel doormaakt.



EMPATHIE IN ACTIEF LUISTEREN
Empathie houdt in dat je je inleeft in de gevoelens en ervaringen
van de klant zonder oordeel .  Het versterkt actief luisteren door je
reactie persoonli jker en ondersteunend te maken. Een coach die
empathisch reageert ,  schept een vei l ige omgeving waarin de klant
open kan zi jn over z i jn of haar uitdagingen en onzekerheden.

Voorbeeld van empathie tonen: “ Ik kan me voorstel len dat het erg
frustrerend is als je zo je best doet maar het resultaat nog niet z iet .
Laten we ki jken naar wat er anders kan.”

Tips voor empathisch luisteren:
Luister zonder oordeel:  Laat je eigen meningen of adviezen los
en focus vol ledig op wat de klant ervaart .
Erken emoties:  Benoem emoties die je merkt ,  bi jvoorbeeld:  “ Ik
hoor dat dit  echt moeil i jk  voor je is .”
Geef bemoediging:  Toon begrip voor de uitdagingen van de klant
en moedig hen aan om door te gaan, zelfs als het moeil i jk  is .



PRAKTIJKOEFENING
Doel van de oefening:  Deze oefening helpt je om actief luisteren en
empathie toe te passen in een prakti jkgesprek.  Door samen met een
medecursist te oefenen, kun je feedback ontvangen en jezelf
verbeteren.

Instructies:
Verdeel  de rollen :  Werk in tweetal len en kies wie de rol  van coach
en wie de rol  van klant speelt .

Klant vertelt  zi jn/haar uitdaging :  De “klant” deelt  een persoonli jke
uitdaging, doel of probleem (kan f ict ief z i jn ,  bi jvoorbeeld moeite
met gezond eten volhouden).

Coach luistert  en reageert actief :
Maak oogcontact en toon non-verbale betrokkenheid (zoals
knikken).
Vat samen wat de klant heeft gezegd om te controleren of je de
boodschap goed hebt begrepen.
Stel  minimaal drie open vragen om dieper op het onderwerp in te
gaan.
Toon empathie door gevoelens van de klant te benoemen en
erkenning te geven.

Reflectie en feedback:  Na afloop geeft de “klant” feedback over hoe
goed de coach geluisterd heeft en hoe comfortabel hi j/zi j  z ich
voelde.  Wissel daarna van rol .

Voorbeeldvragen voor de gespreksimulatie:
“Kun je me meer vertel len over waarom dit  zo belangri jk voor je
is?”
“Wat heb je tot nu toe geprobeerd en wat werkte daar goed
aan?”
“Hoe voel je je als je merkt dat het moeil i jk  is om vol te houden?”



CONCLUSIE
Actief luisteren en empathie zi jn onmisbaar voor een coach om de
klant optimaal te begeleiden.

Door deze technieken toe te passen, bouw je vertrouwen op,
versterk je de relatie en kr i jg je dieper inzicht in de werkel i jke
behoeften van de klant.  Met actief luisteren zorg je voor een
omgeving waarin de klant z ich begrepen en gesteund voelt ,
waardoor hi j  of  z i j  eerder gemotiveerd bl i j ft  en openstaat voor
veranderingen.

Deze vaardigheden zi jn niet al leen nutt ig t i jdens
coachinggesprekken, maar vormen ook de basis van elke gezonde
en succesvolle coach-klantenrelatie.

FEEDBACK GEVEN EN ONTVANGEN
Feedback geven en ontvangen kan veel dieper worden uitgewerkt
en omvat zowel de kunst van het leveren als van het ontvangen van
constructieve opmerkingen. Het gaat om transparantie,  vertrouwen
en persoonli jke groei voor zowel de coach als de klant.



CONSTRUCTIEVE FEEDBACK GEVEN
Feedback geven is meer dan al leen wijzen op verbeterpunten; het is
de kunst van motiveren en ondersteunen. Hier z i jn enkele stappen
om feedback op een posit ieve manier te brengen, met als doel het
vertrouwen en de motivatie van je klant te versterken:

Begin met iets positiefs :  Start met een compliment of iets dat goed
is gegaan. Zo voelt  de klant z ich gewaardeerd en wordt de kans
kleiner dat ze defensief reageren.

Voorbeeld :  “Je hebt al  veel vooruitgang geboekt met je push-
ups,  dat is echt mooi om te zien!”

Wees specifiek :  Geef concrete voorbeelden van wat beter kan,
vermijd vaagheid.  Geef de klant een duidel i jk beeld van wat je
verwacht.

Voorbeeld :  “Probeer je el lebogen wat dichter bi j  je l ichaam te
houden t i jdens de push-up. Dat zorgt voor een betere focus op je
borstspieren en vermindert de belasting op je schouders.”

Gebruik de ‘Sandwich-techniek’ :  Begin met een compliment,
bespreek dan het verbeterpunt en eindig weer posit ief .  Dit  zorgt
voor balans en houdt de toon vriendeli jk en bemoedigend.

Voorbeeld :  “Je inzet is geweldig,  ik  z ie hoe hard je werkt .  Nog
even letten op de stand van je el lebogen, zo vermijd je blessures.
Als je dat onder de knie hebt,  zal  je push-up echt krachtig zi jn!”

Toon empathie :  Laat merken dat je begri jpt hoe uitdagend
sommige dingen kunnen zi jn.  Dit  versterkt de band tussen coach en
klant.

Voorbeeld :  “ Ik  weet dat het niet gemakkel i jk is om op je techniek
te letten,  zeker niet na een zware trainingsdag. Maar door kleine
aanpassingen zoals de stand van je el lebogen, maak je al  een
wereld van verschi l . ”

Moedig aan :  Geef de klant het gevoel dat ze er niet al leen voor
staan. Bied aan om samen naar oplossingen te zoeken of extra hulp
te geven als dat nodig is .

Voorbeeld :  “Laten we dit  volgende keer samen doornemen; ik
help je om die techniek helemaal onder de knie te kr i jgen!”



CONSTRUCTIEVE FEEDBACK
ONTVANGEN

Het ontvangen van feedback is net zo belangri jk als het geven
ervan, zeker voor jou als coach. Het is een kans om te leren en je
vaardigheden te verbeteren.

Sta open en luister actief :  Neem feedback serieus en luister zonder
onderbreken. Ook al  voelt  het soms moeil i jk ,  elke opmerking kan een
waardevol inzicht bieden.

Reflecteer :  Neem even de t i jd om na te denken over de feedback.
Vraag jezelf  af of er punten zi jn die je inderdaad kan verbeteren.

Bedank voor de feedback :  Toon waardering voor de feedback,  zelfs
als deze moeil i jk  te accepteren is .  Bedank de klant voor hun
eerl i jkheid en laat z ien dat je hun input op pri js stelt .

Voorbeeld :  “Bedankt dat je dit  met me deelt!  Ik  waardeer je
eerl i jkheid en ga ki jken hoe ik hierop kan inspelen.”

Vraag om verduideli jking als het nodig is :  Als je iets niet helemaal
begri jpt ,  vraag dan door.  Zo zorg je ervoor dat je echt begri jpt wat
de klant bedoelt .

Voorbeeld :  “Kun je me een voorbeeld geven van wanneer je vond
dat ik misschien te veel of te weinig uit leg gaf? Zo kan ik daar
beter op inspelen.”

Toon inzet voor verbetering :  Laat weten dat je hun feedback
serieus neemt en werk zichtbaar aan verbeterpunten.

Voorbeeld :  “ Ik  ga meer aandacht besteden aan duidel i jke uit leg
voor elk onderdeel ,  en als je ergens hulp bi j  nodig hebt,  laat het
me zeker weten.”



TIPS VOOR EFFECTIEVE FEEDBACK
Doe het meteen: Geef feedback zo snel mogeli jk na een sessie of
gebeurtenis.  Hoe verser het moment,  hoe beter het effect.

Blijf  professioneel  en respectvol :  Feedback moet alt i jd gaan over
gedrag, niet over de persoon zelf .

Let op non-verbale signalen :  Soms zegt l ichaamstaal meer dan
woorden. Oogcontact en een open houding versterken je
boodschap.

Door een posit ieve,  duidel i jke en empathische aanpak maak je van
feedback een krachtig hulpmiddel ,  niet al leen voor je klant,  maar
ook voor jezelf  als coach. Ga ervoor,  en ontdek hoe feedback jul l ie
al lebei sterker maakt!

 CLIËNTGERICHTE COMMUNICATIE EN
VERTROUWEN OPBOUWEN

Cliëntgerichte communicatie en het opbouwen van vertrouwen zi jn
cruciaal voor het succes van elke coachrelatie.  Het gaat om meer
dan al leen goed luisteren; het is een proces van echt afstemmen op
de cl iënt en een omgeving creëren waar ze zich vei l ig voelen.  

Hieronder een uitgebreide gids voor respectvol le,  vertrouweli jke en
effectieve communicatie die het vertrouwen tussen jou en je klant
zal versterken.



RESPECTVOL COMMUNICEREN
Respectvol le communicatie vraagt om actieve luistervaardigheden,
empathie en de kunst om non-verbale signalen te interpreteren.  Je
moet als coach laten merken dat de cl iënt centraal staat en dat
hun welzi jn jouw prioriteit  is .

Actief  luisteren :  Laat de cl iënt merken dat je vol ledig gefocust bent
op wat ze zeggen, zonder onderbrekingen. Activeer je
luistervaardigheden door bi jvoorbeeld kleine knikjes of
instemmende geluiden. Geef hen de ruimte om hun verhaal te doen
en geef daarna pas feedback.

Tip :  Gebruik parafraseren: “Dus,  als ik het goed begri jp,  ervaar je
vooral moeil i jkheden bi j…?” Hiermee bevestig je dat je
aandachtig luistert en begrip toont voor hun situatie.

Toon empathie :  Empathie is essentieel om de cl iënt z ich vei l ig te
laten voelen.  Probeer je in te leven in hun situatie zonder te
oordelen.  Toon begrip,  zelfs als hun gevoelens of acties niet alt i jd
rationeel l i jken.

Voorbeeld :  “ Ik  begri jp dat dit  frustrerend voor je is;  het is ook niet
makkel i jk om je routine zomaar aan te passen. Ik ben hier om
samen met jou oplossingen te vinden.”

Bevestig hun gevoelens en perspectieven :  Laat de cl iënt weten dat
het oké is om gevoelens en twij fels te hebben. Dit  val ideert hun
emoties en geeft hen het vertrouwen om open te bl i jven.

Voorbeeld :  “ Ik  begri jp je zorgen rond die oefening. Veel mensen
vinden het in het begin spannend, en het is helemaal normaal
om dat zo te ervaren.”



Gebruik ‘ ik’-uitspraken in plaats van ‘ j i j ’-uitspraken :  Met ‘ ik ’-
boodschappen creëer je ruimte voor dialoog zonder te wijzen.  Dit
komt minder beschuldigend over en versterkt het wederzi jdse
respect.

Voorbeeld :  In plaats van “Je moet beter opletten,”  zeg je:  “ Ik
merk dat het well icht helpt als we samen nog even naar die
oefening ki jken,  wat denk je?”

Vraag regelmatig om feedback :  Maak duidel i jk dat de klant alt i jd
kan aangeven hoe ze zich voelen en wat ze nodig hebben. Dit
versterkt hun rol  in het proces en geeft je ook waardevolle inzichten.

Tip :  Vraag na een aantal sessies:  “Hoe voel je je bi j  de
oefeningen tot nu toe? Zi jn er dingen waar je meer of minder van
zou wil len?”



VERTROUWELIJKHEID
Vertrouweli jkheid is niet al leen een morele pl icht maar ook een
essentieel element in het coachen. Door aan het begin van jul l ie
samenwerking helderheid te geven over hoe informatie wordt
behandeld,  geef je klanten rust en vertrouwen.

Leg de vertrouwelijkheidsprincipes uit  aan het begin van de
samenwerking :  Neem een moment in de eerste sessie om te
bespreken wat vertrouweli jkheid inhoudt en hoe privé-informatie
wordt behandeld.

Tip :  Maak het concreet:  “Al les wat we hier bespreken bl i j ft  tussen
ons,  tenzi j  j i j  anders aangeeft .  Het gaat om een vei l ige plek voor
jou.”

Gebruik een cliëntovereenkomst :  Overweeg een document waarin
duidel i jk wordt gesteld dat al le gedeelde informatie privé bl i j ft .  Dit
geeft de cl iënt zekerheid en laat z ien dat je professioneel met hun
gegevens omgaat.

Tip :  Een korte verklaring in de overeenkomst kan zi jn:  “Al le
informatie die j i j  deelt  bl i j ft  tussen ons,  tenzi j  anders met jou
afgesproken.”  Dit  geeft extra zekerheid en een professionele
uitstral ing.

Bewaak de grenzen van vertrouwelijkheid ook in informele
communicatie :  Soms ontstaat er een informele band door berichten
of sociale media.  Bl i j f  ook dan professioneel en waak ervoor dat
privé-informatie alt i jd vertrouweli jk bl i j ft .

Voorbeeld :  Als een cl iënt via social  media een succesmoment
deelt ,  pri js hen aan zonder detai ls te geven over jul l ie traject.



Gebruik alleen anonieme voorbeelden bij  het delen van
succesverhalen :  Mocht je ooit  een voorbeeld wil len delen uit  een
cliëntsituatie (bi jvoorbeeld voor een cursus of blog),  doe dit  zonder
herkenbare detai ls te noemen en alt i jd met toestemming.

Voorbeeld :  In plaats van specif ieke detai ls te geven, kun je
zeggen: “Een cl iënt van mij  heeft na enkele weken onze
planningstechnieken toegepast en zag daardoor grote
veranderingen in hun productiviteit .”

Geef de cliënt controle over hun gegevens :  Bied cl iënten alt i jd de
mogeli jkheid om zelf  te kiezen welke informatie ze wel en niet wi l len
delen.  Door hen controle te geven over wat ze vertel len,  bouw je aan
hun vertrouwen en respecteer je hun privacy.

Tip :  Maak duidel i jk dat ze alt i jd mogen aangeven als ze l iever
iets niet bespreken.

Wees transparant over het gebruik van gegevens :  Bespreek in het
geval van digitale tools (bi jvoorbeeld voor voortgangsregistratie)
wat er met hun data gebeurt en wie er toegang toe heeft .  Dit  kan
vooral bi j  onl ine coaching belangri jk z i jn​.

Tip :  Bespreek welke tools je gebruikt ,  zoals voortgangsapps,  en
geef aan hoe deze omgaat met gegevens.



SAMENGEVAT
Het opbouwen van vertrouwen vraagt t i jd,  geduld en consistentie.
Door actief te luisteren,  je in te leven in hun situatie en alt i jd
respectvol en vertrouweli jk om te gaan met wat cl iënten delen,
creëer je een sol ide basis voor een productieve coachrelatie.  Zo
voelen cl iënten zich niet al leen gehoord en begrepen, maar ook
vei l ig en gemotiveerd om te groeien.

MOTIVERENDE GESPREKSVOERING
Motiverende gespreksvoering (ook wel Motivational Interviewing
genoemd) is een beproefde methode om gedragsverandering te
stimuleren door de cl iënt zelf  te laten ontdekken waarom en hoe zi j
die verandering wil len maken.

Het idee is dat de motivatie voor verandering van binnenuit de
cl iënt komt,  niet omdat de coach hen vertelt  wat ze moeten doen.
Dit  zorgt voor een duurzame, intr insieke motivatie die cl iënten helpt
om hun doelen écht na te streven.



KERNPRINCIPES VAN MOTIVERENDE
GESPREKSVOERING

Motiverende gespreksvoering draait  om samenwerking,  compassie,
aanvaarding en het versterken van de autonomie van de cl iënt.  Hier
zi jn de kernprincipes:

Samenwerking in plaats van directieve instructie :  De coach werkt
samen met de cl iënt en ondersteunt hen, in plaats van simpelweg
adviezen te geven of oplossingen aan te reiken.  Dit  versterkt de
samenwerking en geeft de cl iënt een gevoel van eigenaarschap.

Respect voor autonomie en keuzevrijheid :  Het uitgangspunt is dat
de cl iënt alt i jd de vri jheid heeft om zelf  keuzes te maken. De coach
respecteert dat en dwingt de cl iënt niet tot verandering.

Empathie en compassie tonen :  Door de situatie van de cl iënt écht
te begri jpen en geen oordeel te vel len,  voelt  de cl iënt z ich gesteund
en gehoord.

Het versterken van eigen effectiviteit :  Het doel is om het
vertrouwen van de cl iënt in z i jn eigen capaciteiten te vergroten. Ze
moeten geloven dat ze zelf  tot gedragsverandering in staat z i jn.



OPEN VRAGEN STELLEN
Open vragen helpen de cl iënt om zelf  na te denken over hun doelen,
hun angsten en de voordelen van verandering. Dit  zorgt voor een
dieper inzicht en helpt om eventuele belemmeringen op een r i j  te
zetten.

Diepgaande zelfreflectie stimuleren :  Open vragen nodigen de
cliënt uit  om na te denken over hun eigen motivatie,  wensen en
ambities.  Dit  helpt hen om persoonli jke redenen voor verandering te
ontdekken.

Voorbeeldvraag :  “Wat betekent het voor jou als je dit  doel
bereikt? Wat voor invloed zal dat hebben op je dageli jks leven?”

Kennis maken met waarden en doelen :  Door te vragen naar de
waarden en prioriteiten van de cl iënt ,  kan de coach helpen om het
doel beter te koppelen aan iets wat echt belangri jk voor hen is .

Voorbeeld :  “Waarom is deze verandering juist nu zo belangri jk
voor je? Wat hoop je hiermee te bereiken op de lange termijn?”

Concrete ideeën en obstakels bespreken :  Open vragen brengen
vaak ook hindernissen aan het l icht .  Door hier bewust naar te
vragen, kan de cl iënt actief nadenken over mogeli jke oplossingen.

Voorbeeld :  “Wat denk je dat je zou kunnen helpen om dit  doel
stap voor stap te bereiken?”

De voordelen van verandering benadrukken :  Vragen die gericht
zi jn op het uitdiepen van voordelen zorgen voor een posit ief  beeld
van de toekomstige situatie en helpen de cl iënt bi j  het ontwikkelen
van een intr insieke motivatie.

Voorbeeld :  “Hoe zou jouw leven veranderen als je dit  doel
bereikt? Wat is het grootste voordeel daarvan voor jou?”



WEERSTAND HERKENNEN EN
STRATEGISCH OMBUIGEN

Weerstand is een normaal en veelvoorkomend onderdeel van het
veranderproces.  Cl iënten kunnen zich onzeker voelen of bang zi jn
om vastgeroeste gewoontes los te laten.  Het herkennen en
ombuigen van deze weerstand zonder oordeel is essentieel .

Weerstand normaliseren en erkennen :  Laat de cl iënt weten dat het
normaal is om twijfels en zorgen te hebben. Dit  vermindert het
gevoel van falen en laat hen weten dat het oké is om het moeil i jk  te
vinden.

Voorbeeld :  “ Ik  begri jp dat het lastig is om ti jd vri j  te maken. Het
is iets wat veel mensen moeil i jk  vinden als ze met iets nieuws
beginnen.”

Reflectief  luisteren om weerstand te benoemen :  Door hun zorgen te
herhalen en te parafraseren,  voelt  de cl iënt z ich gehoord. Dit
verlaagt de weerstand en opent ruimte voor nieuwe inzichten.

Voorbeeld :  “Als ik het goed begri jp,  voel je dat het plannen van
ti jd lastig is vanwege je drukke schema. Klopt dat?”

Alternatieven en oplossingen onderzoeken :  Weerstand kan worden
omgezet in actie door de cl iënt zelf  te laten nadenken over wat hen
zou kunnen helpen.

Voorbeeld :  “Wat zou het makkel i jker voor je maken om ti jd vri j  te
maken voor deze verandering? Zi jn er misschien kleine
aanpassingen die je zou kunnen maken?”

Gebruik maken van een ‘reframing’-techniek :  Wanneer een cl iënt
een belemmering benoemt,  helpt het soms om dit  om te draaien en
te zoeken naar de posit ieve kanten of mogeli jkheden.

Voorbeeld :  “Je geeft aan dat het moeil i jk  is om die t i jd te vinden.
Wat zou er gebeuren als je jezelf  die t i jd gunt als investering in
jezelf? Welke voordelen zou dat opleveren op de lange termijn?”



ONTLOKKEN VAN
VERANDERINGSGERICHTE UITSPRAKEN

Motiverende gespreksvoering probeert cl iënten te st imuleren om in
hun eigen woorden uit  te drukken waarom ze wil len veranderen. Dit
heet change talk en is een krachtige tool om zelfmotivatie te
versterken.

Laat cliënten de voordelen zelf  benoemen :  In plaats van de
voordelen van verandering op te sommen, vraag de cl iënt om zelf  te
verwoorden waarom het belangri jk voor hen is .

Voorbeeld :  “Hoe denk je dat je je zult  voelen als je deze
verandering doorzet? Wat zi jn de posit ieve effecten die je voor
jezelf  z iet?”

Vraag naar eerdere successen :  Door terug te ki jken naar eerdere
ervaringen kan de cl iënt zelfvertrouwen ontwikkelen en posit ieve
associaties leggen.

Voorbeeld :  “Kun je je een moment herinneren waarop je iets
vergeli jkbaars succesvol hebt veranderd? Wat werkte toen goed
voor je?”

Toekomstgerichte vragen stellen :  Door cl iënten te vragen hoe hun
leven eruit  zou zien na de verandering,  help je hen om een helder en
posit ief  toekomstbeeld te ontwikkelen.

Voorbeeld :  “Hoe zie j i j  je leven over een jaar als je deze stappen
hebt doorgezet? Wat zou er anders zi jn in vergel i jk ing met nu?”

Concrete,  kleine acties formuleren :  Vraag naar concrete stappen
die ze bereid zi jn om te zetten,  hoe klein ook,  om dichter bi j  hun doel
te komen.

Voorbeeld :  “Wat is een eerste kleine stap die je zou kunnen
zetten om aan dit  doel te werken? Iets dat je meteen morgen zou
kunnen doen?”



SAMENVATTEN EN REFLECTEREN
Regelmatig samenvatten is belangri jk om de cl iënt te laten weten
dat je hun verhaal begri jpt en om hen te helpen hun gedachten te
structureren.

Regelmatige samenvattingen geven :  Door de belangri jkste punten
van het gesprek kort samen te vatten,  bevestig je dat je de cl iënt
begri jpt en dat hun gedachten en gevoelens belangri jk z i jn.

Voorbeeld :  “Dus,  wat ik hoor is dat je de motivatie hebt om deze
verandering door te voeren,  maar dat het vinden van t i jd de
grootste uitdaging is .  Klopt dat?”

Reflectief  samenvatten bij  afsluiting :  E indig elk gesprek met een
samenvatting van de besproken onderwerpen en afgesproken
acties.  Dit  geeft een duidel i jke afsluit ing en stelt  de cl iënt gerust
dat ze weten wat de volgende stap is .

Voorbeeld :  “Vandaag hebben we gesproken over het belang van
die kleine stapjes.  Je hebt aangegeven dat je morgen t i jd wilt
vr i jmaken voor een korte oefening. Dat kl inkt als een goed plan!”

Positieve bekrachtiging geven :  E indig het gesprek met een
compliment of bemoediging. Dit  motiveert en versterkt hun
eigenwaarde.

Voorbeeld :  “ Ik  ben onder de indruk van je doorzett ingsvermogen.
Zelfs met de uitdagingen die je hebt,  zoek je naar manieren om
toch aan je doelen te werken. Dat is echt bewonderenswaardig!”

Door deze aanpak toe te passen, ondersteun je de cl iënt in hun
eigen veranderingsproces,  versterk je hun zelfvertrouwen en
vergroot je de kans dat ze gemotiveerd bl i jven om de gewenste
verandering door te zetten.  Deze methodiek is effectief en zorgt
voor een duurzame gedragsverandering doordat de cl iënt zelf  de
motivatie vindt en de verantwoordeli jkheid neemt voor hun keuzes
en acties.



DIGITALE COMMUNICATIE EN ONLINE
COACHING

Digitale communicatie vormt de ruggengraat van een effectieve
online coachingstrategie.  Het stelt  coaches in staat om op een
flexibele en eff iciënte manier met klanten in contact te bl i jven,  wat
vooral handig is voor klanten met een druk schema of die in
verschil lende t i jdzones wonen.

Toch vereist het een doordachte aanpak om communicatie
professioneel ,  gestructureerd en doeltreffend te houden. Hieronder
worden enkele kernpunten van digitale communicatie en digitale
etiquette uitgewerkt om sterke en betrouwbare onl ine
coachingrelaties te waarborgen.

PROFESSIONELE DIGITALE
COMMUNICATIEKANALEN

Effectieve communicatie begint met het selecteren en beheren van
de juiste digitale kanalen.  Elk kanaal heeft z i jn eigen voordelen en
beperkingen, dus het is essentieel om deze goed af te stemmen op
de behoeften van je klanten en jouw coachingsti j l .

E-mail:  E-mail  is ideaal voor langere updates,  voortgangsverslagen
en gedetai l leerde adviezen. Het biedt een vaste plek voor
geschreven communicatie,  waardoor er geen informatie verloren
gaat in chatberichten.

Tip :  Gebruik e-mail  voor maandeli jkse voortgangsrapportages,
afsprakenbevestigingen en belangri jke documenten. Markeer e-
mails die een snel le reactie vereisen als ‘prioriteit ’  en stel  een
automatische ontvangstbevestiging in voor klanten,  zodat ze
weten dat hun e-mail  is aangekomen.



Apps voor voortgangsregistratie en coaching :  Apps zoals
MyFitnessPal ,  Trainerize of TrueCoach bieden een centrale plek waar
je trainingsschema’s,  voedingsadviezen en voortgang kunt
bi jhouden. Ze bieden ook vaak ingebouwde chatopties.

Tip :  Bespreek aan het begin van de samenwerking welke app
jul l ie zul len gebruiken en leg uit  hoe vaak je de gegevens zult
controleren.  Dit  zorgt voor een duidel i jke structuur en voorkomt
verwarring.

Sociale media (Instagram, Facebook) :  Hoewel sociale media
geweldig zi jn voor het motiveren van klanten en het delen van
inspirerende content,  is  het belangri jk om informele communicatie
te vermijden voor persoonli jke coachinggesprekken. Gebruik sociale
media l iever om algemene updates of succesverhalen te delen
(met toestemming van de cl iënt) .

Tip :  Maak een privé-groep aan voor je klanten,  waar je
regelmatig t ips en motiverende berichten kunt plaatsen. Dit  zorgt
voor een community-gevoel ,  terwij l  de persoonli jke
coachinggesprekken via een ander kanaal plaatsvinden.

Videoconferentie (Zoom, Google Meet) :  Voor voortgangsgesprekken
en diepgaande gesprekken is videobellen ideaal .  Dit  zorgt voor een
persoonli jker contact dan tekstberichten en maakt het eenvoudiger
om l ichaamstaal en emoties te lezen.

Tip :  P lan elke twee weken een korte videomeeting in om de
voortgang te bespreken en eventuele vragen te beantwoorden.
Dit  voorkomt miscommunicatie en zorgt ervoor dat klanten zich
gesteund voelen.



DIGITALE ETIQUETTE

Digitale etiquette is essentieel om je coachingrelatie op een
professionele manier te beheren en om je klanten het gevoel te
geven dat ze serieus worden genomen.

Snelle reactietijd :  Streef ernaar om binnen 24 uur te reageren op
berichten van klanten,  zelfs als het maar een korte reactie is om te
laten weten dat je hun bericht hebt gezien.

Tip :  Stel  een automatische reactie in met een standaardmelding,
zoals:  “Bedankt voor je bericht!  Ik reageer zo snel mogeli jk ,
doorgaans binnen 24 uur.”  Zo weet de klant dat hun bericht is
ontvangen.

Gebruik van heldere en formele taal :  Zorg ervoor dat je schri j fst i j l
duidel i jk ,  vr iendeli jk en professioneel is .  Vermijd te informele taal ,
vooral in e-mails en documentatie.  Dit  helpt om een betrouwbare
en serieuze uitstral ing te behouden.

Voorbeeld :  “Hal lo [Naam], bedankt voor je update! Ik heb je
voortgangsverslag ontvangen en zal het vandaag nog beki jken.
Ik ki jk ernaar uit  om morgen onze voortgang te bespreken.”

Emoticons en informele afkortingen vermijden :  Terwij l  het in een
informele sett ing misschien gepast is om emoticons te gebruiken,
kan het voor sommige klanten als onprofessioneel overkomen in
een coachingcontext .

Tip :  Als je wel graag een posit ieve toon wilt  geven aan je bericht ,
gebruik dan l iever posit ieve en motiverende woorden in plaats
van emoticons.  Schri j f  bi jvoorbeeld “Goed gedaan met die
training vandaag!” in plaats van een duimpje-emoji .



Duideli jke en beknopte communicatie :  K lanten wil len graag precies
weten wat er van hen verwacht wordt,  zonder el lenlange uit leg.
Houd je berichten to-the-point ,  maar geef voldoende informatie om
duidel i jkheid te verschaffen.

Tip :  Gebruik korte,  gestructureerde al inea’s en markeer
belangri jke acties of datums. Bi jvoorbeeld:  “Opdracht voor deze
week:  drie keer trainen en dageli jks loggen in de app. Laat me
maandag weten hoe het is gegaan.”

Privacy en vertrouwelijkheid waarborgen :  Ga zorgvuldig om met
persoonli jke informatie en bespreek aan het begin van de
samenwerking hoe je de gegevens van de klant zult  behandelen.

Tip :  Bespreek al leen vertrouweli jke informatie via vei l ige kanalen
(e-mail  of de coaching-app) en wees voorzichtig met het delen
van persoonli jke gegevens,  ook niet per ongeluk via social  media.



CONTACTMOMENTEN EN STRUCTUUR
IN DIGITALE COACHING

Een vast schema en gestructureerde contactmomenten zorgen voor
duidel i jkheid en verwachtingen, wat het vertrouwen en de
betrokkenheid van je klant verhoogt.

Wekelijkse voortgangsberichten :  Stel  een vaste dag in voor
wekeli jkse updates.  Dit  kan een kort e-mailbericht z i jn waarin de
klant hun voortgang samenvat en eventuele uitdagingen benoemt.

Voorbeeld :  “Beste [Naam], ik ki jk uit  naar je wekel i jkse update
vandaag! Deel gerust je succesmomenten en eventuele
uitdagingen van de week.  Dan kan ik je feedback geven en
ondersteunen waar nodig.”

Maandelijkse evaluatiegesprekken :  Voorzie één keer per maand
een langer contactmoment,  bi jvoorbeeld via een videomeeting,  om
de resultaten en voortgang van de klant in detai l  te bespreken en
doelen bi j  te stel len.

Tip :  Bespreek t i jdens dit  gesprek zowel de voortgang als de
obstakels.  Moedig de klant aan om eerl i jk  te delen wat er goed
ging en wat moeil i jk  was,  zodat je hen optimaal kunt
ondersteunen.

Flexibele communicatie voor dringende vragen :  Bied een kanaal
(bi jvoorbeeld WhatsApp of een chatoptie in de app) voor dringende
vragen, met een r ichtl i jn dat je binnen 24 uur reageert op dringende
berichten. Zo weten klanten dat ze niet zonder hulp komen te zitten
bij  een noodgeval ,  maar hou je het wel beheersbaar.

Tip :  Geef klanten aan dat ze voor dringende vragen alt i jd via
WhatsApp kunnen berichten,  maar dat e-mail  gebruikt wordt
voor routine-updates.  Hierdoor houd je de communicatie
overzichtel i jk .



Geautomatiseerde herinneringen instellen :  Maak gebruik van
automatische meldingen voor sessies,  opdrachten en
meetmomenten. Dit  voorkomt dat zowel j i j  als de klant afspraken
vergeten en zorgt ervoor dat al les gestructureerd verloopt.

Tip :  Gebruik de agenda-functie in je coaching-app om
automatisch herinneringen te sturen voor geplande gesprekken
en deadlines.  Dit  zorgt voor een georganiseerd en professioneel
verloop.

Jaarli jks of  driemaandelijks evaluatiemoment :  Een uitgebreide
evaluatie kan helpen om de algehele voortgang te beki jken,  lange-
termijndoelen aan te passen en eventuele nieuwe r ichtingen te
bespreken.

Voorbeeld :  “Laten we t i jdens dit  gesprek ref lecteren op de
afgelopen drie maanden en ki jken of er nieuwe doelen zi jn die je
wilt  stel len voor de volgende periode.”



DIGITALE TOOLS EN VEILIGHEID
Online coaching betekent dat je met persoonli jke gegevens werkt .
Zorg ervoor dat je klantgegevens goed beveil igd zi jn en dat je
gebruikmaakt van professionele tools.

Gebruik van beveiligde coaching-apps :  Werk met tools die een
hoog beveil igingsniveau bieden voor de opslag en uitwissel ing van
informatie,  zoals TrueCoach, Trainerize of Virtuagym.

Tip :  Geef bi j  de start van de samenwerking uit leg over hoe de
app werkt en hoe hun gegevens beschermd worden, zodat de
cl iënt z ich gerustgesteld voelt  over de vei l igheid.

Back-up en gegevensopslag :  Houd gegevens vei l ig door gebruik te
maken van cloudopslag met versleutel ing en zorg voor een back-up
van al le gegevens.

Tip :  Maak een vei l ige back-up op een regelmatige basis ,
bi jvoorbeeld wekel i jks of maandeli jks ,  om te voorkomen dat
belangri jke informatie verloren gaat.

AVG-compliance (GDPR) :  Als coach ben je verantwoordeli jk voor de
naleving van de Algemene Verordening Gegevensbescherming
(AVG) bi j  het omgaan met klantgegevens.

Tip :  Vraag schriftel i jke toestemming aan je klant voor het
opslaan en verwerken van hun gegevens,  en l icht toe hoe hun
informatie beschermd bl i j ft .

Noodplan bij  technische problemen :  Onl ine coaching is afhankel i jk
van technologie,  dus wees voorbereid op eventuele uitval .  Heb een
back-upoptie klaarstaan, zoals telefonisch contact,  voor het geval
een videoconferentie niet lukt .

Tip :  Informeer je klant bi j  de eerste sessie over wat te doen in
geval van technische storingen.



SAMENVATTING
Door een duidel i jke structuur,  professionele kanalen en str ikte
digitale etiquette toe te passen, kun je een stabiele en betrouwbare
relatie opbouwen met je klanten.

Door zorgvuldig om te gaan met hun gegevens en je aan de
afgesproken contactmomenten te houden, vergroot je de
tevredenheid van de klant en versterk je je reputatie als een
professionele en betrokken coach.

DOELEN STELLEN
Doelen stel len is niet al leen een eerste stap, maar de ruggengraat
van elk coachingstraject.  Goede doelen zi jn de wegwijzers die zowel
coach als cl iënt helpen om vooruitgang te boeken, successen te
vieren en obstakels te overwinnen.

In deze sectie worden vier belangri jke onderdelen van doelen
stel len uitgebreid besproken: de motivatie achter doelen stel len,  de
SMART-methode, de SWOT-analyse en het dreamboard. Elk van deze
elementen heeft een unieke bi jdrage aan het proces en helpt de
klant om gefocust en gemotiveerd te bl i jven.



WAAROM DOELEN STELLEN?
Doelen stel len werkt motiverend en geeft r ichting.  Onderzoek toont
aan dat mensen die duidel i jke doelen stel len niet al leen vaker
slagen, maar zich ook gelukkiger en meer voldaan voelen door het
behalen van hun prestaties.  Dit  geldt ook voor coaching: doelen
zorgen ervoor dat de klant gefocust en betrokken bl i j ft  bi j  het
traject ,  omdat ze tastbare resultaten kunnen zien en voelen.

Richting en structuur:  Zonder duidel i jke doelen kan een
coachingstraject al  snel doelloos of chaotisch aanvoelen.  Doelen
geven structuur aan de sessies en zorgen ervoor dat de klant alt i jd
weet waar ze naartoe werken. Dit  maakt het mogeli jk om een
concreet plan uit  te werken dat gebaseerd is op stappen in plaats
van al leen wensen.

Focus en engagement:  Wanneer een klant duidel i jke doelen heeft ,  is
hi j  of  z i j  eerder geneigd om zich echt in te zetten.  Het doel vormt als
het ware een ‘noordster’  die helpt om gemotiveerd te bl i jven,  ook bi j
uitdagingen.

Zelfvertrouwen en geluk:  Het proces van doelen stel len en behalen
verhoogt het zelfvertrouwen en kan zelfs een gevoel van voldoening
geven. Iedere stap in de r ichting van het doel versterkt het
vertrouwen van de klant in z ichzelf  en het traject.



DE SMART-METHODE
De SMART-methode biedt een concreet framework om doelen
helder,  haalbaar en meetbaar te maken. Dit  voorkomt dat doelen te
vaag of ambitieus worden en zorgt ervoor dat ze werkel i jk bi jdragen
aan de voortgang en motivatie van de klant.

Specifiek :  Een doel moet duidel i jk en specif iek z i jn.  Het is belangri jk
om in detai l  vast te stel len wat de klant wi l  bereiken.  Specif ieke
doelen helpen om precies te weten waar de focus op l igt .

Voorbeeld :  “ Ik  wi l  mijn uithoudingsvermogen verbeteren” wordt
“Ik wi l  drie keer per week 5 ki lometer kunnen hardlopen zonder
pauze.”

Meetbaar :  Het doel moet meetbaar zi jn ,  zodat de klant de
voortgang kan volgen en succes kan definiëren.  Dit  biedt houvast
en motiveert door duidel i jkheid te geven over wat een ‘goed’
resultaat is .

Voorbeeld :  In plaats van “ Ik wi l  afval len,”  wordt het “ Ik wi l  binnen
drie maanden 5 ki logram kwijt  z i jn.”

Acceptabel :  Een doel moet passen bi j  de wensen, waarden en
mogeli jkheden van de klant.  Het moet voor hen belangri jk genoeg
zi jn om moeite voor te doen. Dit  vergroot de kans dat ze
gemotiveerd bl i jven en daadwerkel i jk toewijding tonen.

Voorbeeld :  Vraag de klant waarom dit  doel belangri jk voor hen
is,  en of ze bereid zi jn de stappen te ondernemen die nodig zi jn.

Realistisch :  Het doel moet haalbaar zi jn ,  afgestemd op de huidige
situatie en middelen van de klant.  Dit  voorkomt frustratie door
doelen die onrealist isch zi jn en verhoogt de kans op succes.

Voorbeeld :  “ Ik  wi l  elke dag een uur sporten” kan voor een drukke
klant beter worden vervangen door “ Ik wi l  drie keer per week een
half  uur trainen.”

Tijdsgebonden :  E lk doel heeft een duidel i jke t i jdsl imiet nodig,  zodat
de klant een eindpunt heeft om naartoe te werken. Dit  creëert
urgentie en verhoogt de motivatie.

Voorbeeld :  “ Ik  wi l  binnen drie maanden 5 ki lo afval len” in plaats
van “ Ik wi l  5 ki lo afval len.”



SMART Voorbeelddoel:
“ Ik wi l  binnen 3 maanden 5 ki logram afval len door drie keer per
week te sporten en dageli jks drie uitgebalanceerde maalt i jden te
eten.”

SWOT-ANALYSE
Een SWOT-analyse is een effectieve methode om inzicht te kr i jgen in
zowel interne als externe factoren die invloed kunnen hebben op het
behalen van doelen.

Deze analyse geeft zowel jou als de klant een duidel i jk beeld van de
sterke en zwakke punten,  evenals kansen en bedreigingen,
waardoor er een real ist ische en effectieve strategie kan worden
geformuleerd.

Sterktes (Strengths) :  Identif iceer de sterke punten van de klant die
kunnen bi jdragen aan het behalen van het doel .  Dit  kunnen fysieke
kwaliteiten zi jn ,  zoals doorzett ingsvermogen, maar ook mentale
eigenschappen, zoals discipl ine en motivatie.

Voorbeeld :  “Gediscipl ineerd” of “groot doorzett ingsvermogen.”

Zwaktes (Weaknesses) :  Beki jk welke interne beperkingen de klant
kunnen tegenwerken. Dit  kunnen persoonli jke overtuigingen zi jn of
vaardigheden die ze nog moeten ontwikkelen.  Door zwaktes in kaart
te brengen, kunnen jul l ie samen werken aan manieren om deze te
compenseren of te verbeteren.

Voorbeeld :  “Onzeker bi j  het proberen van nieuwe oefeningen” of
“gebrek aan kennis over gezonde voeding.”

Kansen (Opportunities) :  Dit  z i jn externe factoren of situaties die
kunnen helpen om het doel snel ler of gemakkel i jker te bereiken.  Dit
kunnen sociale of fysieke middelen zi jn die de klant kunnen
ondersteunen.

Voorbeeld :  “Ondersteuning van vrienden en famil ie” of
“beschikbaarheid van een sportschool op werkafstand.”



Bedreigingen (Threats):  Bedreigingen zi jn externe factoren die het
behalen van het doel kunnen bemoeil i jken.  Dit  kunnen werkdruk,
beperkte t i jd of een gebrek aan middelen zi jn.

Voorbeeld:  “Gebrek aan t i jd door een drukke baan” of
“famil ieverpl ichtingen in het weekend.”

Door de SWOT-analyse te bespreken, kunnen jul l ie een op maat
gemaakt plan maken dat is aangepast aan de unieke situatie van
de klant.  Zwaktes en bedreigingen worden niet langer obstakels ,
maar uitdagingen waar een oplossing voor kan worden gevonden.



DREAMBOARD
Een dreamboard, ook wel een vision board genoemd, is een
krachtige techniek om doelen visueel te maken. Het helpt de klant
om hun gewenste toekomst voor ogen te houden en werkt als een
dageli jkse motivatiebooster.  Door beelden, quotes en symbolen toe
te voegen die hun doelen weerspiegelen,  wordt de motivatie
tastbaarder en concreter .

Creëer een inspirerende visie :  Moedig de klant aan om
afbeeldingen, quotes en kleuren te kiezen die hun doelen
vertegenwoordigen en hun gewenste leven weerspiegelen.  Dit  helpt
hen om een helder beeld te vormen van waar ze naartoe werken.

Tip :  Vraag de klant om zich voor te stel len hoe hun leven eruitz iet
zodra ze hun doel hebben bereikt .  Wat verandert er? Hoe voelen
ze zich?

Versterk de dagelijkse motivatie:  Een dreamboard werkt als
dageli jkse herinnering en kan een krachtige motivator z i jn op
moeil i jke dagen. Het visueel weergeven van hun doelen zorgt ervoor
dat ze zich dageli jks verbonden voelen met hun doelstel l ingen.

Tip :  P laats het dreamboard op een zichtbare plek,  zoals een
thuisbureau of in de slaapkamer,  zodat het hen dageli jks
inspireert .

Betrek emotie :  Door de klant te vragen waarom elk element op het
dreamboard staat,  koppel je doelen aan diepere,  emotionele
redenen. Dit  versterkt hun commitment en verhoogt de kans dat ze
doorzetten bi j  tegenslagen.

Voorbeeld :  “Waarom heb je deze afbeelding gekozen? Wat
betekent deze voor jou en hoe zie je deze als onderdeel van jouw
toekomst?”

Regelmatige updates :  Naarmate de klant vordert in hun traject ,
kunnen hun doelen en prioriteiten evolueren. Moedig hen aan om
het dreamboard regelmatig bi j  te werken om het relevant en
motiverend te houden.

Tip :  P lan elk kwartaal een moment om het dreamboard door te
nemen en te beki jken of er aanpassingen nodig zi jn.  Dit  zorgt
ervoor dat de motivatie consistent bl i j ft .



SAMENVATTING
Doelen stel len vormt het fundament voor succes in coaching. Door
te beginnen met een sterke motivatie voor doelen,  de SMART-
methode te gebruiken voor concrete doelstel l ingen, een SWOT-
analyse te maken om obstakels en sterke punten in kaart te
brengen en een dreamboard te creëren,  wordt het hele proces
betekenisvol en tastbaar voor de klant.

Elk element helpt om de klant te ondersteunen en te motiveren om
hun doelen niet al leen te bereiken,  maar ook te behouden op de
lange termijn.

PLANNING
Planning vormt een essentiële basis voor het behalen van duurzame
resultaten in coaching. Een goede planning creëert niet al leen
structuur,  maar vergroot ook de kans op succes door rust en
overzicht te bieden.

Door duidel i jke stappen in te bouwen, zowel voor jezelf  als voor je
klant,  voorkom je overweldiging en verhoog je de productiviteit .  In
deze sectie bespreken we het belang van planning, geven we t ips
voor een effectieve planning, bespreken we hoe to-do-l i jsten
kunnen helpen en benadrukken we het belang van rust en
ontspanning.



WAAROM IS PLANNING BELANGRIJK?

Een goede planning heeft een diepgaande invloed op productiviteit ,
stressniveau en algeheel welzi jn.  Mensen die gestructureerd
plannen, ervaren doorgaans minder stress en werken productiever
omdat ze overzicht hebben en gericht kunnen werken.

Vermindert stress:  Door een duidel i jke planning te maken, weten j i j
en je klant precies wat er gedaan moet worden en wanneer.  Dit
geeft rust ,  omdat je weet dat er een plan is om taken en doelen te
volbrengen zonder te hoeven haasten.

Vergroot productiviteit :  Een planning helpt om ti jd eff iciënter te
benutten.  In plaats van lukraak taken op te pakken, zorgt een
planning ervoor dat er prioriteit  wordt gegeven aan de belangri jkste
taken.

Voorkomt overweldiging :  Mensen die geen planning hebben,
proberen vaak al les tegeli jk te doen, wat leidt tot overweldiging en
vaak zelfs uitstelgedrag. Een gestructureerde aanpak maakt het
mogeli jk om gefocust te werken aan één taak tegeli jk en voorkomt
dat het overzicht verloren gaat.

Biedt duideli jke richting :  Met een planning weten j i j  en je klant
alt i jd wat de volgende stap is .  Dit  zorgt ervoor dat iedereen op
koers bl i j ft  en vergemakkeli jkt  het bereiken van kortetermijndoelen
op weg naar de langetermijndoelen.



TIPS VOOR EEN EFFECTIEVE PLANNING

Een effectieve planning is er een die haalbaar,  duidel i jk en f lexibel
is .  Hieronder enkele praktische t ips voor het opstel len van een
goede planning.

Gebruik vaste routines :  Door dageli jkse gewoonten te creëren,  kun
je keuzestress voorkomen. Routine zorgt ervoor dat bepaalde taken
bijna automatisch verlopen, wat t i jd en energie bespaart voor
andere belangri jke zaken.

Voorbeeld :  Start de dag met een ochtendroutine zoals 10
minuten stretchen, gevolgd door een gezond ontbi jt  en een
planning voor de dag. Deze routine helpt om de dag
gestructureerd en gefocust te beginnen.

Hak grote projecten in kleine taken :  Grote doelen kunnen
overweldigend aanvoelen.  Door ze op te spl itsen in kleinere
stappen, worden ze behapbaar en bl i jven j i j  en je klant
gemotiveerd.

Voorbeeld :  Als het doel is om binnen drie maanden 5 ki logram af
te val len,  kun je dit  opsplitsen in wekel i jkse doelen zoals “drie
keer per week sporten” en “een maalt i jdplan volgen.”

Werk met voorbereiding :  Een goede planning begint met het
prioriteren van taken. Bepaal wat vandaag moet gebeuren en wat
kan wachten. Dit  voorkomt dat minder urgente taken onnodig t i jd in
beslag nemen.

Tip :  Begin de dag met het maken van een l i jst  van drie
prioriteitentaken die absoluut af moeten. Plan daarnaast ook
enkele ‘nice-to-have’ taken die je kunt doen als er t i jd over is .

Vermijd multitasken :  Mult itasken kl inkt effectief ,  maar onderzoek
toont aan dat het vaak leidt tot minder productiviteit  en kwaliteit .
Door je op één taak tegeli jk te concentreren,  verhoog je de focus en
voltooi je taken snel ler en beter.

Tip :  Werk met t i jdsblokken voor elke taak en sluit  af leidingen uit .
Zet bi jvoorbeeld je telefoon op sti l  en focus voor 30 minuten
uitsluitend op één taak.



TO-DO LIJSTEN EN DAGELIJKSE
STRUCTUUR

To-do-l i jsten zi jn een krachtig hulpmiddel om je dag georganiseerd
te houden en het gevoel van productiviteit  te verhogen. Het
opstel len van een gestructureerde to-do-l i jst  helpt om prioriteiten
te stel len en geeft overzicht van wat er die dag moet gebeuren.

Maak een l i jst  de avond van tevoren:  Door je l i jst  de avond van
tevoren te maken, kun je de dag direct gefocust starten.  Het helpt
ook om rustiger de nacht in te gaan, omdat je geen openstaande
taken meer in je hoofd hebt.

Voorbeeld :  Schri j f  elke avond drie tot vi j f  taken op die je de
volgende dag wilt  afwerken. Dit  kan variëren van
werkgerelateerde taken tot persoonli jke doelen,  zoals sporten.

Verdeel taken in hoofd- en bijzaken :  Door onderscheid te maken
tussen hoofdtaken (belangri jke en urgente taken) en bi jzaken
(minder dringende taken),  zorg je ervoor dat je de belangri jkste
taken eerst aanpakt.

Tip :  Begin je dag met de belangri jkste taken. Hierdoor heb je al
een gevoel van prestatie aan het begin van de dag en voorkom
je dat deze taken tot het einde worden uitgesteld.

Streep voltooide taken door :  Het doorstrepen van taken op een to-
do-l i jst  werkt motiverend en geeft een gevoel van vooruitgang. Het
toont niet al leen wat er is bereikt ,  maar geeft ook visueel overzicht
van wat er nog gedaan moet worden.

Tip :  Als je een digitale to-do-l i jst  gebruikt ,  voeg dan een visueel
element toe door taken in een andere kleur te markeren wanneer
ze zi jn afgerond.



Gebruik de 1-3-5 regeling :  P lan één grote taak,  drie middelgrote
taken en vi j f  k leine taken per dag. Dit  zorgt voor balans tussen
belangri jke en minder dringende taken.

Voorbeeld :  Grote taak:  een trainingssessie voorbereiden.
Middelgrote taken: boodschappen doen, e-mails beantwoorden,
klantendocumentatie bi jwerken. Kleine taken: materialen
organiseren,  afspraak plannen, factuur versturen.



BLOKKEER VRIJE TIJD EN ZORG VOOR
ONTSPANNING

Rust en ontspanning zi jn essentieel om overbelasting te voorkomen
en de motivatie op lange termijn hoog te houden. Door t i jd voor
jezelf  in te plannen, zorg je ervoor dat de focus op het welzi jn van
zowel de klant als de coach zelf  l igt .

Blokkeer vrije ti jd in je agenda :  Net zoals je werkti jd inplant,  is  het
belangri jk om ook rustmomenten te blokkeren. Dit  geeft je de ruimte
om te ontspannen en op te laden, wat essentieel is om op de lange
termijn productief te bl i jven.

Tip :  P lan aan het begin van de week rustmomenten in,  zoals een
half  uur pauze na een intensieve training of een avond zonder
verpl ichtingen. Dit  voorkomt dat je dagen helemaal volgepland
raken.

Neem micropauzes door de dag heen :  Korte pauzes van vi j f  tot t ien
minuten na elke 50 minuten werken zorgen voor een fr isse en
scherpe focus.  Dit  voorkomt uitputt ing en verhoogt je energieniveau
door de dag heen.

Voorbeeld :  Gebruik de ‘Pomodoro-techniek’  waarbij  je 25
minuten werkt ,  gevolgd door 5 minuten pauze.  Na vier keer een
Pomodoro,  neem je een langere pauze van 15-30 minuten.

Optimaliseer dagelijkse routines :  Bepaalde taken die t i jdrovend
zi jn,  zoals boodschappen doen, kunnen worden geoptimaliseerd
door bi jvoorbeeld onl ine boodschappen te bestel len.  Dit  bespaart
t i jd die je kunt gebruiken voor andere prioriteiten of rustmomenten.

Tip :  Maak gebruik van maalt i jdservices of onl ine boodschappen
om je t i jd eff iciënter te benutten,  vooral in drukke weken.

Plan activiteiten die je energie geven :  Denk aan ontspannende of
inspirerende activiteiten die je helpen om mentaal en fysiek op te
laden. Door t i jd te plannen voor activiteiten die je graag doet,  bl i j f
je gemotiveerd en voorkom je uitputt ing.

Voorbeeld :  P lan een wekel i jks moment in voor een ontspannende
wandeling in de natuur,  een avondje lezen,  of een activiteit  met
vrienden. Dit  helpt om te ontspannen en mentaal op te laden.



SAMENVATTING
Een goede planning is essentieel om op de lange termijn productief
en gefocust te bl i jven.  Door vaste routines te ontwikkelen,  grote
projecten op te delen in kleinere taken, effectieve to-do-l i jsten op
te stel len en bewust rustmomenten in te plannen, bouw je aan een
stabiele basis voor succes.

Structuur zorgt voor balans,  voorkomt overweldiging en maakt het
makkel i jker om duurzame resultaten te behalen.  Hierdoor kunnen j i j
en je klant niet al leen beter omgaan met dageli jkse taken, maar ook
genieten van het proces en de voortgang vieren op weg naar hun
doelen.



CASUSSEN VOOR PRAKTISCHE
TOEPASSING

Case 1 :  Josephine – drukke professional
Naam: Josephine
Leeft i jd:  33 jaar
Gewicht:  85 kg
Lengte:  1 .68 m (BMI:  30,1  - neiging tot overgewicht)
Beroep: Ful lt ime werkende professional in de marketingsector
Lifestyle:  Zittend werk,  vaak onderweg, onregelmatige
eetgewoonten en weinig t i jd voor z ichzelf .

Doel
Josephine wil  10 ki logram afval len binnen 6 maanden. Ze wil  z ich
fitter en energieker voelen zonder drastische diëten of extreme
aanpassingen in haar werkleven. Een duurzaam, haalbaar plan met
structuur en balans is hierbi j  essentieel .

Plan van aanpak
SMART-doelstel l ing opstel len

Josephines doel wordt SMART geformuleerd om meetbaar en
haalbaar te maken:

Specifiek :  10 kg gewichtsverl ies in 6 maanden
Meetbaar :  Wekel i jkse gewichtscontrole en maandeli jkse
metingen van omtrek en l ichaamsvetpercentage.
Acceptabel :  Aangepast aan Josephines drukke schema, met
haalbare wijz igingen.
Realistisch :  Aandacht voor leefsti j l  en haalbare veranderingen,
zonder str ikte restr ict ies die moeil i jk  vol  te houden zi jn.
Tijdsgebonden :  6 maanden, met tussenti jdse evaluaties om
indien nodig aanpassingen te maken.

SMART-doel voor Josephine :  “ Ik  wi l  10 kg afval len binnen 6
maanden door 3 keer per week te trainen (waarvan 1  PT-sessie) en
een maalt i jdplan te volgen met een focus op gezonde, evenwichtige
keuzes.”



SWOT-analyse
Om een realist isch beeld te kr i jgen van haar situatie en mogeli jke
obstakels ,  maken we een SWOT-analyse.

Sterktes:
Hoog energieniveau en motivatie om te veranderen.
Heeft toegang tot een f itnessruimte en is bereid t i jd vr i j  te
maken voor trainingen.

Zwaktes:
Neiging tot stress en weinig vri je t i jd door werkdruk.
Onregelmatige eetgewoonten en vaak snel le,  ongezonde
keuzes door gebrek aan planning.

Kansen:
Ondersteuning van de personal trainer en toegang tot
maalt i jdplanning.
Motivatie om energieker te worden en gezonder te eten,  wat
haar stressmanagement ten goede zal komen.

Bedreigingen:
Gebrek aan t i jd door onvoorspelbare werkti jden.
Vermoeidheid aan het eind van de dag, wat kan leiden tot het
overslaan van trainingen of het kiezen van makkel i jke,
ongezonde maalt i jden.



Weekstructuur en trainingsplan
Om Josephine te helpen haar doel te bereiken,  stel len we een
gestructureerde,  maar f lexibele planning op die haar ondersteunt in
haar dageli jkse leven. De planning is gericht op een gezonde balans
van voeding, beweging en rust .

Trainingsschema: 3x per week,  inclusief  1  PT-sessie
Maandag: Krachttraining – focus op het onderl ichaam (benen en
core) in de sportschool .

Doel:  Spiermassa behouden/vergroten en calorieverbranding
stimuleren.

Woensdag: Personal Training-sessie (PT) – ful l  body workout.
Focus:  Mix van kracht en cardio-oefeningen met persoonli jke
begeleiding om techniek en motivatie op pei l  te houden.

Vrijdag: Cardio en mobil i teit  – 30 minuten interval cardio (bi jv .
op loopband of f iets) en 15 minuten stretching en
ontspanningsoefeningen.

Doel:  Vetverbranding en stressverl ichting om de werkweek
goed af te sluiten.

Optionele activiteit:
Weekend:  Korte wandeling of ontspannende yoga thuis om actief
te bl i jven zonder druk.

Voedingsplan:  Basisprincipes
Om Josephine te ondersteunen in haar drukke schema zonder
complexiteit  toe te voegen, houden we haar voedingsplan
eenvoudig maar effectief .  Het plan is gericht op gezondere keuzes,
regelmatig eten en het voorkomen van snel le,  ongezonde snacks.

Basisregels voor elke maalti jd:
Ontbijt :  Begin met eiwitten en vezels (zoals een smoothie met
spinazie,  avocado, havermout en een proteïnesupplement) voor
langdurige energie.
Lunch :  Gezonde vetten,  eiwitten en complexe koolhydraten (bi jv .
een salade met kip,  quinoa en een mix van groenten).
Diner :  L ichte,  maar voedzame maalt i jd (bi jv .  gegri lde zalm met
gestoomde groenten en een zoete aardappel) .



Snacks:
Gezonde snacks als tussendoortje,  zoals noten,  yoghurt en fruit .
Zo voorkomt ze dat ze naar ongezonde snacks gri jpt .

Weekoverzicht:
Maalti jdplanning en boodschappenli jst je voor de hele week op
zondag. Dit  helpt om doordeweeks snel en zonder stress gezonde
keuzes te maken.
Gebruik een maalt i jdbezorgservice voor gezonde gerechten op
drukke dagen als backup.

Waterinname: Doel is om dageli jks minimaal 2 l i ter water te drinken
om gehydrateerd te bl i jven en honger te verminderen.



Planning en to-do l i jsten
Josephine heeft baat bi j  een eenvoudige maar duidel i jke dageli jkse
structuur.  Door haar dag en week te plannen, voorkomt ze last-
minute besl issingen die kunnen leiden tot minder gezonde keuzes.

Dagelijkse structuur:
Ochtendroutine:  Begin de dag met een glas water en een l icht
ontbi jt .  Plan kort de taken van de dag, inclusief beweging en
ontspanningsmomenten.
Lunchpauze:  Kies een geplande, voedzame lunch die bi jdraagt
aan haar energieniveau en focus.
Avondroutine:  Reserveer een moment om te ontspannen en
reflecteren op de dag (bi jvoorbeeld een korte wandeling of
meditatie) om stress te verl ichten en beter te slapen.

To-do l i jst  en weekoverzicht:
Maak op zondag een to-do l i jst  voor de week,  met de planning
van haar trainingssessies en maalt i jden.
Voeg een ‘self-care’  moment toe,  zoals een spa-moment thuis ,
om op te laden.

Vaste routines en keuzes:
Door vaste gewoonten op te bouwen, kan Josephine makkel i jker
haar dag structureren en gezonde keuzes automatiseren,  zoals
het voorbereiden van ontbi jt  en lunch de avond ervoor om ti jd en
stress te besparen.



Ontspanning en herstel
Om Josephine te ondersteunen in haar drukke leven, is rust
essentieel voor haar herstel  en mentale welzi jn.  Door ontspanning in
te plannen, bl i j ft  ze gemotiveerd en vermijdt ze uitputt ing.

Micropauzes:  Neem overdag korte breaks om te ontspannen,
zoals een korte wandeling t i jdens de lunchpauze.
Ontspannende activiteiten:  Wekeli jks een yoga- of stretchsessie
om spanning te verminderen.
Slaap: Zorg dat ze minimaal 7 uur slaap kri jgt door een vaste
bedti jd aan te houden, zonder schermti jd vlak voor het
slapengaan.

Evaluatie en bijsturing
Maandeli jkse voortgangsevaluaties zi jn essentieel om te zorgen dat
Josephine op koers bl i j ft  en gemotiveerd bl i j ft  door haar resultaten.

Wekelijkse voortgangscheck :  Meet haar gewicht,  omtrek en
eventueel foto’s om progressie visueel bi j  te houden.

Maandelijkse evaluatie:
Bespreek de voortgang en ki jk naar wat goed gaat en waar
bijsturing nodig is .
Pas het voedings- of trainingsplan aan op basis van resultaten
en eventuele veranderingen in Josephines schema.
Bespreek hoe ze zich voelt  en waar ze tegenaan loopt,  zodat
eventuele obstakels aangepakt kunnen worden.



Samenvatting van het plan voor Josephine
Doel :  10 kg afval len in 6 maanden, meer energie en structuur in
haar leven kri jgen.
Planning :  3x per week trainen (inclusief 1  PT-sessie),  vaste
ochtend- en avondroutine,  wekel i jkse maalt i jdplanning.
Voeding :  Focus op gebalanceerde maalt i jden en gezonde snacks
met een eenvoudig en f lexibel maalt i jdplan.
Structuur en routines :  Vaste dageli jkse routines en een
duidel i jke to-do l i jst  om keuzes en stress te minimaliseren.
Ontspanning en herstel :  Micropauzes en slaaproutine om
mentaal en fysiek op te laden.

Josephine heeft nu een op maat gemaakt plan dat haar helpt om
gestructureerd en met minimale stress toe te werken naar haar doel
om 10 kg af te val len.  De focus l igt op duurzame, haalbare stappen
die aansluiten bi j  haar drukke levenssti j l ,  zonder dat ze zich
overweldigd voelt .  Met dit  plan kan Josephine werken aan een
gezonder en energieker leven.



Case 2:  Tom – Perfectionist met hoge verwachtingen
Naam: Tom
Leeft i jd:  28 jaar
Gewicht:  75 kg
Lengte:  1 .80 m (BMI:  23.1  - normaal gewicht)
Beroep: IT-special ist
L i festyle:  Zittend werk,  analytisch en gedetai l leerd ingesteld,
perfectionist isch karakter waardoor hi j  geneigd is te lang sti l  te
staan bi j  detai ls in plaats van de grote l i jn te volgen.

Doel
Tom wil  spiermassa opbouwen en zi jn l ichaamsbouw verbeteren
met een gestructureerd trainings- en voedingsplan. Zi jn doel is om
5 kg spiermassa aan te komen binnen 6 maanden. Hi j  wi l  sterker en
gespierder worden, maar worstelt  met zi jn neiging om te
perfectionist isch te werk te gaan, wat vaak leidt tot besluiteloosheid
en uitstel .

Plan van aanpak
SMART-doelstel l ing opstel len

Omdat Tom de neiging heeft z ich in detai ls te verl iezen,  is het
belangri jk om duidel i jke en haalbare doelen op te stel len die hem
helpen gefocust te bl i jven.  We gebruiken de SMART-methode om zi jn
doel concreet en meetbaar te maken:

Specifiek :  Het doel is 5 kg spiermassa opbouwen in 6 maanden.
Meetbaar :  Maandeli jkse l ichaamsmetingen (gewicht,
spieromvang en vetpercentage) om vooruitgang te volgen.
Acceptabel :  Tom staat achter dit  doel en is bereid de nodige t i jd
te investeren in z i jn trainingen en voedingsaanpassingen.
Realistisch :  Een toename van 5 kg spiermassa in 6 maanden is
haalbaar met een goed trainings- en voedingsplan,  zonder dat
hi j  z i jn perfectionist ische aard hoeft te forceren.
Tijdsgebonden :  Het doel heeft een deadline van 6 maanden, met
maandeli jkse evaluaties om hem gefocust en gemotiveerd te
houden.

SMART-doel voor Tom:
“ Ik wi l  binnen 6 maanden 5 kg spiermassa opbouwen door vier keer
per week krachttraining te doen, mijn voeding af te stemmen op
spiergroei en mijn voortgang maandeli jks te evalueren.”



SWOT-analyse
Om inzicht te kr i jgen in Tom's situatie en potentiele valkui len,
voeren we een SWOT-analyse uit .  Dit  helpt om zi jn perfectionisme in
balans te brengen met zi jn doel om consistent en doelgericht aan
spiermassa te werken.

Sterktes :
Grote mate van zelfdiscipl ine en toewijding aan zi jn doelen.
Analytisch vermogen om nauwkeurig te monitoren wat werkt
en wat niet .

Zwaktes :
Perfectionisme kan leiden tot overdenken, waardoor hi j  soms
geen stappen onderneemt of te veel t i jd spendeert aan
irrelevante detai ls .
Neiging om vast te lopen in de planning en theoretische
detai ls in plaats van het praktische werk.

Kansen :
Toegang tot een sportschool en de mogeli jkheid om met een
vaste structuur te werken.
Bereidheid om te leren en te groeien in z i jn proces,  en zich te
concentreren op lange-termijndoelen.

Bedreigingen :
De kans op demotivatie als hi j  niet meteen resultaat z iet door
zi jn hoge verwachtingen.
Risico op trainingsuitval door te hoge eisen en frustratie over
kleine tegenslagen.



Weekstructuur en trainingsplan
Voor Tom stel len we een strak en helder trainingsschema op dat
hem helpt om consistent vooruitgang te boeken zonder z ich te
verl iezen in detai ls .  Door een gestructureerd plan te volgen, wordt
zi jn perfectionisme een kracht in plaats van een obstakel .

Trainingsschema: 4x per week krachttraining
Maandag: Borst en tr iceps

Oefeningen: Bench press,  dumbbell  f lyes,  tr iceps dips,  tr iceps
pushdown.
Doel:  Spiermassa opbouwen met focus op de techniek en
progressieve overload.

Dinsdag: Rug en biceps
Oefeningen: Pul l-ups,  barbell  rows,  lat pul ldown, biceps curls .
Doel:  Rug en biceps sterker en groter maken met eenvoudige,
maar effectieve compound oefeningen.

Donderdag: Benen en core
Oefeningen: Squats,  lunges,  leg press,  planken, Russian twists.
Doel:  Kracht en balans verbeteren met aandacht voor
correcte houding en techniek.

Vrijdag:  Schouders en armen
Oefeningen: Shoulder press,  lateral raises,  dumbbell  shrugs,
skul l  crushers,  hammer curls .
Doel:  Compleet programma voor spiergroei in de schouders
en armen.

Optioneel:
Zondag:  L ichte cardio of actieve hersteltraining,  zoals f ietsen of
wandelen,  om zich fysiek en mentaal op te laden voor de
komende week.



Voedingsplan:  Basisprincipes
Om spiermassa op te bouwen, moet Tom zi jn calorie-inname
verhogen en zich r ichten op eiwitr i jke voeding. Omdat hi j  een
perfectionist is ,  is  het belangri jk om zi jn focus te leggen op de
grotere l i jnen in plaats van op iedere calorie of gram.

Dagelijkse calorische inname: Een l ichte calorische surplus van
250-500 kcal boven zi jn onderhoudsniveau, om spiergroei te
bevorderen zonder vetopslag te st imuleren.

Macroverdeling:  40% koolhydraten,  30% eiwitten,  30% vetten.  Dit
zorgt voor voldoende energie en herstel .

Basisrichtli jnen voor maalti jden:
Ontbijt:  Start met eiwitten,  complexe koolhydraten en gezonde
vetten (bi jv .  havermout met noten en proteïnepoeder).
Lunch: Rijk aan eiwitten en vezels (bi jv .  volkoren wraps met
kipfi let ,  groenten en avocado).
Diner:  Gevarieerde maalt i jden met focus op eiwit  en groenten
(bijv .  zalm met quinoa en gegri lde groenten).

Snackopties:
Eiwitr i jke snacks zoals Griekse yoghurt ,  een handjevol noten,
of een eiwitshake om spierherstel  door de dag heen te
ondersteunen.

Voedingslogboek:
In plaats van gedetai l leerde calorieën bi jhouden, noteert Tom
zijn maalt i jden om een overzicht te kr i jgen van zi jn
voedingspatroon zonder z ich te verl iezen in kleine detai ls .



Planning en focus op hoofdpunten
Omdat Tom de neiging heeft z ich op detai ls te r ichten,  leggen we de
focus op een pragmatische aanpak. Hi j  hoeft niet al les perfect te
doen; consistentie en het volgen van de grote l i jnen zi jn
belangri jker .

Gebruik van vaste routines:
Vaste trainingsmomenten:  Tom traint vier dagen per week op
vaste t i jden,  waardoor hi j  minder geneigd is te schuiven met
sessies en dus meer structuur heeft .
Weekplanning en routine:  Iedere zondag maakt Tom een
planning voor de week met trainingsmomenten, maalt i jden en
herstelt i jd.

Hak doelen in stappen:
Elke maand streeft hi j  naar een gewichtstoename van 1  kg als
subdoel om te monitoren of hi j  op koers l igt .
Korte-termijndoelen maken het behalen van het uiteindeli jke
doel real ist ischer en voorkomen dat hi j  de focus verl iest door
zich te veel op detai ls te r ichten.

Eén onderwerp per sessie:
In plaats van zich in elke sessie te verl iezen in al le mogeli jke
aspecten (techniek,  progressie,  voeding, herstel) ,  focust Tom per
sessie op één belangri jk aspect,  zoals techniek of kracht.



Ontspanning en mentale ontspanning
Tom kan zi jn perfectionisme verminderen door bewust t i jd in te
plannen voor ontspanning. Deze momenten helpen hem om mentaal
bi j  te komen en vergroten de kans dat hi j  z i jn lange-termijndoelen
behaalt .

Blokkeer vrije ti jd:
Micropauzes:  Ti jdens werk elke 50 minuten 5-10 minuten
pauze om te ontspannen en te voorkomen dat hi j  door bl i j ft
piekeren over trainingen.
Weekendrust:  Plan een vol ledige rustdag in voor herstel ,
inclusief activiteiten zoals lezen,  wandelen of een hobby om
los te komen van de detai ls van zi jn trainingen.

Reflectiemomenten:
Plan een wekel i jks ref lectiemoment om te evalueren wat goed
ging en welke zaken aandacht nodig hebben zonder
perfectionist isch te worden.
Evaluatie zonder oordeel:  Herinner Tom eraan dat hi j  fouten
mag maken en dat deze leerpunten zi jn ,  in plaats van
imperfecties.

Evaluatie en bijsturing
Maandeli jkse voortgangsevaluaties zi jn essentieel om te beoordelen
of Tom op schema l igt en om hem te helpen focussen op de
resultaten in plaats van op detai ls .

Maandelijkse metingen:
Meet zi jn gewicht,  spieromvang en l ichaamsvetpercentage.
Deze objectieve gegevens helpen hem om zi jn voortgang te
zien zonder te perfectionist isch te worden.

Voortgangsgesprek:
Bespreek zi jn resultaten,  benoem verbeterpunten en stel
gerust dat perfectie niet nodig is .
Motiveer hem om door te gaan en wees alert op mogeli jke
valkui len waarbij  hi j  z ich weer in detai ls kan verl iezen.

Herinnering aan het grote doel:
Eindig elk gesprek met een reminder van zi jn grote doel ,  zodat
hi j  alt i jd de lange termijn in gedachten houdt.



Samenvatting van het plan voor Tom
Doel:  5 kg spiermassa opbouwen in 6 maanden zonder te
verdrinken in detai ls .
Planning: 4x per week krachttraining,  eenvoudige maalt i jden en
vaste routines om structuur te behouden.
Voeding:  Calorische surplus met focus op eiwitten en een
voedingsoverzicht zonder te veel detai ls .
Structuur en routines:  Vaste trainings- en maalt i jdmomenten
om consistentie en vooruitgang te waarborgen.
Ontspanning en reflectie:  Wekel i jkse ref lectiemomenten en
geplande rustmomenten om perfectionisme in balans te houden.
Evaluatie en bijsturing:  Maandeli jkse evaluatie om op koers te
bl i jven,  met focus op het grote plaatje.

Met dit  plan kri jgt Tom een duidel i jke,  haalbare aanpak die zi jn
perfectionist ische neigingen in toom houdt en hem stap voor stap
naar zi jn doel leidt .  De focus l igt op het grote geheel ,  waardoor Tom
gefocust bl i j ft  op wat echt belangri jk is en zi jn neiging om zich te
verl iezen in detai ls afneemt.



VEELGEMAAKTE FOUTEN

Veelgemaakte fouten op het gebied van communicatie,  doelen
stel len en planning kunnen de effectiviteit  van een coachingstraject
aanzienl i jk verlagen en zelfs leiden tot demotivatie of uitputt ing.
Hieronder bespreken we enkele van de meest voorkomende
valkui len en hoe ze vermeden kunnen worden. Door aandacht te
besteden aan deze punten,  kunnen coaches en klanten een stabiel ,
posit ief  traject opbouwen dat leidt tot duurzame resultaten.

ONREALISTISCHE DOELEN

Het stel len van onrealist ische doelen is een veelvoorkomende
valkui l .  Wanneer doelen te ambitieus zi jn ,  leidt dit  vaak tot
teleurstel l ing en demotivatie wanneer de klant de gestelde
verwachtingen niet haalt .  Bovendien kunnen onrealist ische doelen
tot stress en vermoeidheid leiden, vooral wanneer de klant het
gevoel heeft dat hi j  of  z i j  voortdurend tekortschiet .

Hoe onrealistische doelen ontstaan:
Gebrek aan kennis of  ervaring :  Zowel bi j  de coach als de klant
kan een gebrek aan kennis over haalbare resultaten leiden tot te
hoge verwachtingen. Bi jvoorbeeld:  een klant die in een maand 10
kg wil  afval len,  zonder te real iseren dat dit  moeil i jk  vol  te houden
is en vaak ongezond.
Vergelijking met anderen :  K lanten die zich meten aan anderen
kunnen zichzelf  onrealist ische doelen opleggen om ‘mee te
komen’ .
Onvoldoende rekening houden met persoonlijke
omstandigheden :  K lanten vergeten soms dat hun doelen moeten
passen bi j  hun levenssti j l ,  gezondheid en mogeli jkheden. Een
moeder met een druk gezin kan bi jvoorbeeld minder t i jd hebben
voor sporten dan iemand met een f lexibel schema.



Gevolgen van onrealistische doelen:
Demotivatie:  Wanneer klanten hun doelen niet behalen,  voelen ze
zich ontmoedigd en verl iezen ze het vertrouwen in z ichzelf  en het
proces.
Fysieke en mentale uitputt ing:  Het najagen van een te hoog doel
kan leiden tot overtraining of burn-out.
Negatieve mindset:  Het gevoel van ‘ falen’  kan klanten ertoe
aanzetten om het traject helemaal op te geven.

Tips om onrealistische doelen te vermijden:
Gebruik de SMART-methode: Maak doelen specif iek,  meetbaar,
acceptabel ,  real ist isch en t i jdgebonden.
Voer een real iteitstoets uit :  Bespreek met de klant of ze zich
comfortabel voelen bi j  het doel en of het praktisch haalbaar is
binnen hun huidige omstandigheden.
Stel  tussendoelen:  Maak gebruik van kortetermijndoelen om
regelmatige successen te behalen en motivatie op pei l  te
houden. Dit  maakt het grotere doel makkel i jker te bereiken en
houdt de klant gefocust.

GEBREK AAN FEEDBACK

Feedback is essentieel voor groei en voortgang. Zonder regelmatige
feedback kunnen klanten zich verloren voelen en weten ze niet of ze
op de goede weg zi jn.  Feedback biedt niet al leen bevestiging en
motivatie,  maar helpt ook om problemen vroegti jdig te signaleren
en het plan aan te passen.

Hoe gebrek aan feedback ontstaat:
Te drukke agenda van de coach :  Coaches met veel klanten
kunnen vergeten regelmatig feedback te geven.
Ongemakkelijk voelen bij  feedback :  Sommige coaches zi jn
terughoudend in het geven van krit iek,  uit  angst om de klant te
ontmoedigen.
Onvoldoende gestructureerde contactmomenten :  Zonder een
vast schema voor feedbackmomenten kan het geven van
feedback makkel i jk over het hoofd worden gezien.



Gevolgen van gebrek aan feedback:
Stagnatie:  Zonder feedback kunnen klanten onbewust fouten
bli jven maken, wat hun vooruitgang belemmert.
Demotivatie:  Klanten voelen zich minder gesteund en verl iezen
sneller hun motivatie.
Onzekerheid:  Zonder bevestiging over hun vooruitgang weten
klanten niet zeker of ze de juiste dingen doen, wat kan leiden tot
twijfels over het traject.

Tips om regelmatige feedback te waarborgen:
Stel  vaste feedbackmomenten in:  Plan wekel i jkse of
maandeli jkse voortgangsgesprekken om de klant op koers te
houden en feedback te geven.
Gebruik een feedbacksysteem:  Maak gebruik van
voortgangsregistratie-apps of werk met een logboek waarin de
klant hun eigen prestaties kan bi jhouden en j i j  kunt
terugkoppelen.
Balans tussen positieve en opbouwende feedback: Een mix van
complimenten en verbeterpunten zorgt ervoor dat de klant z ich
gesteund voelt  en gemotiveerd bl i j ft .



OVERPLANNING
Overplanning ontstaat wanneer een schema te strak wordt opgezet,
zonder ruimte voor f lexibi l i teit  of onverwachte omstandigheden. Dit
leidt vaak tot stress en frustratie,  vooral wanneer het niet mogeli jk
is om het schema vol ledig te volgen. Overplanning kan een signaal
zi jn van perfectionisme en de wens om controle te houden, maar
het beperkt ook het aanpassingsvermogen van de klant.

Hoe overplanning ontstaat :
Perfectionisme en controlebehoefte :  K lanten die moeite hebben
met loslaten of graag al les onder controle wil len houden, stel len
vaak te gedetai l leerde schema’s op.
Verwarring tussen productiviteit  en drukte :  Er  wordt gedacht
dat een vol schema geli jk staat aan productiviteit ,  terwij l  het
vaak leidt tot uitputt ing.
Gebrek aan ervaring :  Sommige coaches kunnen, in hun
enthousiasme om alles goed te plannen, te gedetai l leerde
schema’s opstel len die moeil i jk  vol  te houden zi jn.

Gevolgen van overplanning :
Stress en frustratie :  K lanten kunnen gefrustreerd raken wanneer
ze hun schema niet kunnen volgen, wat het plezier in het traject
vermindert .
Risico op uitputting en burn-out :  Door geen ruimte te laten voor
rust en spontane keuzes,  kan overplanning leiden tot fysieke en
mentale uitputt ing.
Verminderde motivatie :  Wanneer klanten zich opgesloten voelen
in een strak schema, kunnen ze hun motivatie verl iezen omdat
het traject meer als een verpl ichting dan een keuze aanvoelt .

Tips om overplanning te vermijden :
Creëer ruimte voor f lexibil iteit :  Geef ruimte voor aanpassingen
in het schema, zoals een rustdag wanneer nodig,  om stress te
verminderen en de klant een gevoel van vri jheid te geven.
Werk met prioriteiten in plaats van een gedetail leerd schema :
Geef de klant per week drie hoofdtaken of doelen.  Dit  biedt een
duidel i jke r ichting zonder hen te overbelasten.
Plan ‘bufferdagen’ in :  Voorzie regelmatig buffer- of
herstelmomenten. Zo kan de klant bi j  vermoeidheid of een
onverwachte gebeurtenis het schema aanpassen zonder z ich
schuldig te voelen.



SAMENVATTING
Onrealistische doelen :

Fout :  Doelen stel len die niet haalbaar zi jn binnen de t i jd,
middelen of omstandigheden van de klant.
Gevolg :  Demotivatie,  frustratie en een verhoogd r isico op
opgeven.
Oplossing :  Gebruik de SMART-methode, stel  real ist ische
verwachtingen en werk met tussendoelen.

Gebrek aan feedback :
Fout :  Te weinig of geen regelmatige feedback geven aan de
klant.
Gevolg :  Onzekerheid,  stagnerende voortgang en een verminderd
gevoel van steun.
Oplossing :  P lan vaste feedbackmomenten, gebruik een
voortgangslogboek en geef een balans tussen posit ieve en
opbouwende feedback.

Overplanning :
Fout :  Een te strak of gedetai l leerd schema opstel len zonder
ruimte voor f lexibi l i teit .
Gevolg :  Stress,  frustratie en een verhoogde kans op burn-out.
Oplossing :  Werk met hoofdtaken, voorzie ruimte voor spontane
aanpassingen en plan bufferdagen in.

Door aandacht te schenken aan deze valkui len en de juiste
aanpassingen te maken, kunnen coaches en klanten hun traject
effectiever maken, met meer voldoening en plezier .  Het vermijden
van deze fouten helpt om een gezonde, f lexibele en motiverende
omgeving te creëren waarin de klant met vertrouwen en
enthousiasme aan hun doelen kan werken.



CONCLUSIE

Een Coach als communicator,  planner en motivator
Effectieve coaching draait  om meer dan kennis en vaardigheden;
het is een hol ist ische aanpak waarbij  communicatie,  doelen stel len
en planning samenkomen om de klant te ondersteunen in z i jn of
haar persoonli jke reis naar succes.  Als coach vervul je drie cruciale
rol len:  die van communicator ,  planner en motivator.  E lk van deze
rol len draagt bi j  aan de relatie met de klant en het behalen van hun
doelen.



DE COACH ALS COMMUNICATOR

Communicatie is de basis van elke succesvolle coachrelatie.  Het
gaat verder dan enkel informatie overbrengen; het is het vermogen
om op een empathische en constructieve manier te verbinden met
je klant.  Dit  omvat het geven van duidel i jke instructies,  het stel len
van vragen die tot zelfref lectie aanzetten,  en het bieden van
regelmatige feedback die de klant helpt om zi jn of haar voortgang
te begri jpen.

Transparantie en vertrouwen :  Goede communicatie zorgt voor
duidel i jkheid en vertrouwen. Door open en respectvol te
communiceren,  creëer je een vei l ige omgeving waarin de klant z ich
gehoord en begrepen voelt .  Dit  maakt het makkel i jker om eerl i jk  te
praten over uitdagingen en obstakels.

Luisteren en aanpassen :  Communicatie gaat niet al leen over
praten,  maar ook over luisteren.  Een goede coach luistert
aandachtig naar de behoeften en twij fels van de klant en past z i jn
aanpak aan op basis van de feedback die hi j  ontvangt.

Inspireren met woorden :  Soms is een bemoedigend woord precies
wat een klant nodig heeft om door te zetten.  De coach heeft de
kracht om via taal motivatie en doorzett ingsvermogen op te
wekken. Een krachtige uitspraak kan een enorme impact hebben,
zoals:  “De juiste woorden, een helder doel en een sl im plan brengen
elke klant dichter bi j  succes.”



DE COACH ALS PLANNER

Planning is essentieel voor het behalen van langetermijndoelen,  en
het is de taak van de coach om de klant te helpen bi j  het opstel len
van een real ist isch en haalbaar plan.  Een goede planning zorgt voor
structuur en focus,  en helpt de klant om zi jn of haar energie te
richten op wat echt belangri jk is .

Doelen in stappen delen :  Door grote doelen op te spl itsen in kleine,
haalbare stappen, bl i j ft  het traject beheersbaar en bl i j ft  de klant
gemotiveerd.  Het bereiken van tussenti jdse doelen geeft voldoening
en vergroot het vertrouwen.

Flexibele structuur bieden :  Hoewel een plan structuur biedt,  moet
er ruimte zi jn voor aanpassing en f lexibi l i teit .  Een goede coach weet
hoe hi j  een balans kan vinden tussen vasthouden aan het plan en
inspelen op veranderingen in de situatie van de klant.

Vooruitgang monitoren :  P lanning is niet statisch.  Door regelmatig
de voortgang te evalueren,  kun je als coach inschatten of het plan
moet worden bi jgesteld.  Dit  voorkomt dat de klant vastloopt en
zorgt ervoor dat het plan alt i jd aansluit  bi j  de huidige situatie en
het welzi jn van de klant.



DE COACH ALS MOTIVATOR

Motivatie is de motor die de klant in beweging houdt,  vooral
wanneer het moeil i jk  wordt.  Als coach heb je de rol  om deze
motivatie levend te houden en je klant te helpen volhouden, zelfs bi j
tegenslagen. Dit  doe je door vertrouwen te geven, posit ieve
bekrachtiging te bieden en soms zelfs een spiegel voor te houden.

Een inspirerende rol :  Een goede coach inspireert door zelf  het
voorbeeld te geven en een posit ieve houding uit  te stralen.  Door
zelfdiscipl ine en enthousiasme te tonen, st imuleer je de klant om
hetzelfde te doen.

Focus op positieve bekrachtiging :  Successen, groot of klein,
moeten gevierd worden. Door de prestaties van de klant te
erkennen, bouw je hun zelfvertrouwen op en geef je hen de
motivatie om door te zetten.

Weerstand omzetten in kansen :  Uitdagingen en obstakels horen bi j
elk coachingstraject.  Een coach die zich als motivator opstelt ,  helpt
de klant om deze obstakels te z ien als leerpunten en kansen voor
groei .  Door uitdagingen te bespreken en er oplossingen voor te
vinden, ontstaat er een posit ief  en proactief kl imaat.



HET FUNDAMENT VAN SUCCESVOLLE
COACHING

Effectieve communicatie,  duidel i jke doelen en een goed doordachte
planning vormen samen het fundament van succesvolle coaching.
Ze zi jn de basis waarop een stabiele en productieve coach-
klantrelatie kan worden opgebouwd. Een coach die deze drie pi j lers
beheerst ,  kan zi jn of haar klant niet al leen helpen om doelen te
bereiken,  maar ook om duurzaam succes te behalen.

Duideli jke afspraken :  Door heldere afspraken te maken, weten
zowel de coach als de klant wat er verwacht wordt.  Dit  voorkomt
misverstanden en zorgt ervoor dat het traject soepel verloopt.

Meetbare doelen :  Het stel len van meetbare doelen maakt het
mogeli jk om de voortgang te volgen en succes op te bouwen. Dit
motiveert de klant om door te zetten en helpt de coach om ti jdig bi j
te sturen.

Realistische planningen :  Door planningen realist isch en f lexibel te
houden, vergroot je de kans op lange-termijn succes.  Een plan moet
passen bi j  het leven van de klant en ruimte bieden voor
aanpassingen, zodat het traject niet al leen haalbaar maar ook
duurzaam bli j ft .



TOT VOLGENDE WEEK!

Een coach die communicatief sterk is, goed kan plannen en weet hoe hij
moet motiveren, biedt zijn klant een volledige ondersteuning op weg naar
succes. Door je in te zetten op deze drie gebieden, creëer je niet alleen
een traject dat leidt naar het gewenste resultaat, maar ook een positieve
en motiverende ervaring voor de klant. Dit geeft hen niet alleen de fysieke
en mentale verandering die ze zoeken, maar bouwt ook hun
zelfvertrouwen op en inspireert hen om deze verandering vast te houden.

“De juiste woorden, een helder doel en een slim plan brengen elke klant
dichter bij succes.”

Met deze filosofie in gedachten kan elke coach zijn klanten begeleiden
naar duurzame resultaten en een leven vol gezondheid, balans en
tevredenheid.

TOT SLOT

Reminder :  vergeet je opdrachten niet te
maken en door te sturen naar
dylan@voor-mens.com.


