Spirituelles Coaching
Meta-Kommunikation



Als ich 1999 den ersten Ausbildungskurs fiir Spiri-
tuelles Coaching anbot, wurde ich von vielen
»Spirituell Suchenden wie der Mann im Mond an-
geschaut - von ,, Therapeuten* als Verrdter wahr-
genommen, von Berufskolleginnen- und Kollegen
(ich bin Diplom-Psychologe) als zu ,,amerikanisch“
gewertet; nur meine ,,alten“ Kunden wie die SAP
Heidelberg und die DG-Bank Hannover sowie einer
grofien Reihe von Wirtschaftsunternehmen im
Raum Allgdu und Miinchen sowie in Ziirich konnten
mit meinem integralen Ansatz etwas anfangen und
boten mir weiterhin groffe Unterstiitzung und
Freude fiir meine Arbeit an.

Mir sind Tausende (in Worten ,,Tausende“) Einzel-
personen in Seminaren und in der Einzelarbeit be-
gegnet, die alle eines wollten: Erleuchtung! Zu-
mindest wollten Sie dauerhaftes Gliick, eine
gliickliche Beziehung, Schmerzfreiheit, viel Geld,
guten Sex - und suchten einen Weg der Integrati-
on.

Kein Guru, kein Ashram, keine Psychotherapieme-
thode, kein Buddhismus, kein Ayahuasca, kein In-
dien- oder Sitdamerikatrip und keine Religion
konnte und kann die verschiedenen ,,Instanzen* (=
Personlichkeitsanteile) des Menschen stilvoll und
ohne Bewertung ins Jetzt integrieren - alle arbei-
ten entweder mit moralischen Keulen oder einem
Lernsystem, welches an mittelalterliche Kirchen
oder heutigem GlI-Drill erinnert, ndmlich abhéngi-
ge Horigkeit an ,,ein“ System. Diese Zeit ist nun
vorbei - wir arbeiten gleichberechtigt ohne Pseu-
domoral und esoterisch-medialem Firlefanz - von
Mensch zu Mensch.



Spirituelles Coaching
Kommunikation & Coaching

Viele soziale, helfende und heilende Berufe, die inten-
siv mit der Begleitung von Menschen zu tun haben, be-
notigen eine zusatzliche Beraterausbildung, die weit
liber verhaltenstherapeutische (behavioristische) Ansat-
ze hinaus geht, eine notwendige Forderung unserer
neuen Zeit!

Auch Lehrer, Trainer, Sozialhelfer, Sozi-
alpadagogen, Kinesiologen, Energetiker sowie alternati-
ve Berufe.

In den fiinf Abschnitten unseres Lehr-
gangs, der sich seit 1999 mit groBem Erfolg internatio-
nal bewahrt hat, folgen nun Gestaltungsvorschlage und
konstruktive Leitlinien fiir eine professionelle Kommu-
nikation mit Klienten und ratsuchenden Menschen.

Aus einer groBen Anzahl von Moglichkei-
ten, die im Rahmen von Spirituellem Coaching und Super-
vision genutzt werden konnten, dient dieser Abschnitt zur
Orientierung; im Seminar selbst kann viel gezielter und in-
dividueller auf die Frage- und Problemstellung eines Klien-
ten eingegangen werden, dort verwenden wir eine opti-
mierte Vielzahl von Tools, die losungsorientiert fast jedes
gewiinschte Ziel in Ubereinstimmung mit der seelischen
Mitte des Klienten, seinem gegenwartigen Jetzt manife-
stiert.

Trotzdem konnen Sie, verehrte Leserinnen
und Leser, sich ein gutes Bild von unserer Arbeit im Sinne
einer Umsetzung durch dieses Kapitel machen, insbeson-
dere bitte ich Sie, den Arbeitsblattern am Ende besondere
Aufmerksamkeit zu schenken.

Im Mittelpunkt unserer Arbeit steht die
Uberzeugung, dass der Klient als ein autonomes Indivi-
duum zu sehen ist, dessen psychische Wachstums- und
Selbstverwirklichungsprozesse durch widrige Lebensum-
stande gestort werden konnen (Leidensschlage). Einem
Coach fallt dann die Aufgabe zu, diese nicht vollstandigen
Prozesse des Individuums unterstiitzend zu begleiten, also
die tieferen Wirkungsmechanismen (Seelische Gesetze,
familiarer Hintergrund, personliche Lernaufgabe u. a.)



hinter seinem Leiden aufzuzeigen und den Moglichkeiten
des Klienten entsprechend, Losungsmoglichkeiten und
zielorientierte Schritte gemeinsam zu erarbeiten.

Coaching ist individuelle und kontextbezo-
genes LebensCoaching: Dabei werden Probleme, Ziele, Vi-
sionen und Ressourcen geklart, personliches Feedback ge-
geben, Bewaltigungs- und Umsetzungsstrategien erarbeitet
und trainiert.

Es werden unterschiedliche Verhaltens-
ebenen, verschiedene Rollenanforderungen oder Lebens-
bereiche, Leitsatze und Wahrnehmungs- oder Gedanken-
Verzerrungen bewusst gemacht und maBgeschneidert vom
Klienten - unter Beistand des Coachs - neu entworfen, er-
probt und auf die individuellen Bedirfnisse angepasst.

Begreifen Sie spirituelles Coaching im Kon-
text lebendiger Systeme. Diese ist ein Prozess, der in den
verschiedenen Spannungsfeldern zwischen Person, Rolle,
Organisation und dem Umfeld bzw. den relevanten Um-
welten stattfindet. Ein wichtiges Ziel dabei ist individuel-
les, spezifisches Lernen anhand konkreter Ziele und Ar-
beitssituationen, die gemeinsam erarbeitet werden.

Spirituelles Coaching als Forder- und Entwicklungsinstru-
ment sollte immer im Mittelpunkt aller Uberlegungen ste-
hen.

Ist dagegen diese Coachingform eher eine
"Behandlung fiir Problemfalle”, wird dies leicht in die Ecke
von ,Therapie- oder Personalgesprach” gestellt und ein
Angebot dieser MaBnahme dahin gehend verstanden, dass
der Betreffende nun "Reif fur die Couch ist". Mitarbeiter
mit Potenzial werden Widerstand leisten, wenn Sie versu-
chen, ihnen zuteilwerden zu lassen, was zuvor der AuBen-
seiter "verschrieben” bekam.

Verstdndnis des Coachs (Beraters/in)

Die Personlichkeit des Beraters, sein Menschenbild, die
Beziehung zwischen Berater und Klienten, sowie die kriti-
sche Reflexion der Beraterrolle bilden den Rahmen und die
Grundlage fur den eigentlichen Coachingprozess. Diese



Grundlagen kommen vor jeder sog. modernen Coaching-
technologie, die versucht, schnelle Ergebnisse zu erzielen
und selten oder nie die zeitintensiven Selbsterfahrungs-
und Lernprozesse des Klienten angemessen berticksichtigt.

Damit mochte ich nicht Coachingtechniken
als irrelevant hinstellen. Ich vertrete die Auffassung, dass
ein wenig geschulter Laienberater, der die oben skizzier-
ten Rahmenbedingungen des Coachings positiv ausflllt, ei-
nen Klienten weiter bringen kann als ein geschulter ,,Coa-
chingtechnokrat®, der sich mit diesen Vorbedingungen des
Coachings nicht auseinandergesetzt hat.

- Ich mochte zukinftigen Beraterinnen und Beratern eine
knappe und Uubersichtliche Sammlung von Basistexten
aus den Bereichen Gesprachsfiihrung, Kommunikation,
und Lebenshilfe fiir Einzelpersonen an die Hand geben.

- Wir wollen zukiinftigen Beraterinnen und Beratern eine
didaktisch aufbereitete Auswahl von gezielten Ubungs-
anleitungen zur Verfiigung stellen, die eng auf die je-
weils vorangegangenen Kapitel unserer ,,Lebensschule*
bezogen ist. Diese Ubungen sind nicht am ,griinen
Tisch“ entstanden, sondern sind nur aufgenommen wor-
den, wenn sie sich in unserer Ausbildungsarbeit bewahrt
haben.

- Das personliche Gesprach zwischen Berater und Klient
ist meiner Auffassung nach der wichtigste Bestandteil
eines jeden Coachingprozesses.

Familien

Wir gehen davon aus, dass ein Problemklient Mitglied
zweier fiur ihn ganz zentraler Systeme ist, namlich des
»oystems Familie“ und des ,,Systems Schulklasse“. Beide
tragen zur Entwicklung bzw. Aufrechterhaltung von Pro-
blemen des betreffenden Klienten bei, gleichzeitig zwingt
dieser durch sein Problemverhalten diese beiden Systeme
zu ganz bestimmten Reaktionsweisen. Dies gilt selbstver-
standlich auch fir einen problembelasteten Erwachsenen



(z. B. Alkoholiker), wobei anstelle des Systems ,,Schulklas-
se“ das System ,,Arbeitsplatz und Kollegen* tritt.

Effizienz

Zu einer effektiven, partnerzentrierten Gesprachsfiihrung
(Coaching) gehort auch die Kenntnis der zwischen Klienten
und Berater ablaufenden Kommunikationsprozesse. Diese
Prozesse beeinflussen das Verhaltnis zwischen Berater und
Klienten und sind somit wichtig fur das Gelingen von Coa-
ching.

Die Rolle des Beraters

Weil wir kein coachingtechnologisches Kompendium zu-
sammenstellen wollen und Coaching nicht als Heilmittel
und Alibi fur alle moglichen Funktions- und Strukturmangel
unseres Gesellschaftssystems betrachten, mochten wir in
diesem Kapitel den zukiinftigen Berater dazu bewegen,
sich Gedanken Uber seine Aufgaben, seine Rolle und seine
Strategien im jeweiligen sozialen System (z. B. Schule) zu
machen.

Das Coaching erscheint mir deshalb
bedeutsam, weil es zum einen wichtige Gesichtspunkte fir
die inhaltliche Arbeit selbstorganisierter Ausbildungsgrup-
pen im Coaching enthalt. Zum andern bietet dieses Kapitel
erprobte Hinweise, wie Berater nach erfolgter Ausbildung
ihre Fortbildung und Hilfeleistung durch Kollegen selbst
organisieren und gestalten konnen.

Spielregeln und gegenseitige Erwartungen

Im spirituellen Coaching spielen oft impli-
zite Erwartungen des Klienten eine unterschwellige Rolle.
Diese gilt es zu klaren, aufzudecken. Die Ziele oder Pro-
bleme des Klienten sollten in einen realistischen Rahmen
fur das Coaching thematisiert werden.



Unterscheiden Sie zwischen 3 ,, Typen“ von Klientenrol-
len:

- Den echten Klienten, der als Kunde aktiv ein Problem lo-
sen- oder ein Ziel erreichen und aktiv etwas unterneh-
men will.

- Den Klagenden, der zwar eine Losung will, aber keine
Selbstverantwortung dafir ibernimmt.

- Den Besucher, der weder ein Problem hat noch aktiv eine
Losung anstrebt, sondern haufig von Fiihrungskraften,
nach Managementaudits oder von anderen zum Coaching
geschickt wird.

Diese psychologischen Rollen gilt es zu er-
kennen und in realistische Erwartungen umzuwandeln. Die
gegenseitigen Erwartungen miinden zu Beginn eines jeden
Coachingprozesses in Spielregeln, wie:

Freiwilligkeit: Zum Coaching kann niemand gezwungen
werden. Insbesondere wenn der Chef oder der/die Ehe-
partnerln der/die Beraterin ist, kann sonst ein Erwar-
tungsdruck entstehen, vor dessen Hintergrund der Mitar-
beiter zwar scheinbar mitmacht, sich jedoch, wie ein Be-
sucher verhalt (verhalten muss).

Zielgruppen und Inhalte

Ich denke an diejenigen, die als Verbindungs- oder Ver-
trauensberater zwangslaufig in Coachingsituationen ste-
hen, Berater, die Coaching von Klienten und Eltern als
selbstverstandlichen und wichtigen Bestandteil ihrer Bera-
terrolle sehen, - Berater, die sich zum Berater (also halb-
professionellen Berater) ausbilden lassen, diejenigen, die
in einem Sozialberuf tatig sind und dort mit ganz unter-
schiedlichen Coachingaufgaben konfrontiert werden, ohne
speziell dafur ausgebildet zu sein.

- Spirituelles Coaching ist eine Kombination aus indi-
viduellem Coaching, personlichem Feedback und



praxisorientiertem Training (Meditation, Systemana-
lyse, Aufstellung personlicher Seelensysteme).

Die soziale Eingebundenheit des Klienten und seine
Herkunftsfamilie werden besondere Berucksichtigung
gewlurdigt.

Spirituelles Coaching findet im Spannungsfeld zwi-
schen der beruflichen und privaten Rolle einer Person
statt. Mit dem Fokus auf die Personlichkeit der Seele
des Klienten starkt es in beruflichen Entwicklungspro-
zessen die Fahigkeit des Klienten zur "Selbststeue-
rung”, also des Selbstmanagements.

- Im Sinne der "Hilfe zur Selbsthilfe" werden in der Spi-
rituellen Coaching u. a. verdeckte Ressourcen er-
kannt, benannt und damit nutzbar gemacht.
Inhaltlich richtet sich Spirituelles Coaching an The-
men der personlichen, partnerschaftlichen- und be-
ruflichen Entwicklung, mehr ist in diesem groBen
Rahmen allerdings nicht festgelegt. Ein guter Berater
besitzt Feldkompetenz, Lebens- und Coachingerfah-
rung sowie eine ausgewiesene und ausgebildete Me-
thodenkompetenz, aus der er situativ, angemessen
und intuitiv schopft, um den Coachingprozess steuern
zu konnen.

Spirituelles Coaching ist personen-, prozess- und or-
ganisationsbezogenes Coaching im personlichen, spi-
rituellen- und beruflichen Kontext mit dem Ziel, sei-
ne eigene, ganzheitliche Mitte zu ,,erinnern“ - dies ist
ein wesentlicher Unterschied zum Ublichen Coachin-
gangebot. Klientin werden also nicht zum optimale-
ren Funktionieren prapriert!

Spirituelles Coaching ist die professionelle Coaching
und Begleitung einer Person (Klient, Kunde, Ratsu-
chender) durch einen Berater bei der Ausiibung von
komplexen Handlungen mit dem Ziel, den Klienten zu
befahigen, optimale Ergebnisse hervorzubringen.
Dabei ist zu unterscheiden zwischen exter-



nem und internem Spirituellem Coaching, zwi-
schenEinzel-, Team- und Gruppen-Coaching. Spiri-
tuelle Beratung ersetzt weder eine Psychologische,
noch ein Therapeutisches Coaching und ist auch
nicht mit Seelsorge zu verwechseln.

- Spirituelles Coaching ist ein personenzentrierter
Coachings- und Betreuungsprozess, der unterschied-
liche Bedarfslagen des Spirituelles Coachingnehmers
umfassen kann, zeitlich begrenzt ist und als ,Hilfe
zur Selbsthilfe“ zu verstehen ist.

Spirituelles Coaching ist ein Dialog mit dem Ziel, Poten-
ziale (wieder) zu erinnern, bzw. freizusetzen. Es ist ein
Dialog des Lernens und Wandels. Gleichzeitig ist Spirituel-
les Coaching ein Modell dafur wie leicht und schnell Ver-
anderungen manches Mal erreicht werden konnen. Ein Be-
rater bringt uns auf den Weg, gibt notwendige Hinweise
und spornt uns an, unser Bestes zu geben, namlich im Lei-
den einen tieferen Sinn zu erkennen!

Vor diesem Hintergrund wird klar, dass der
Charakter des Spirituellen Coachings nicht dadurch ge-
kennzeichnet ist, dass der Coach die Losungen fir Proble-
me oder Konflikte mitbringt. Vielmehr ist der Berater ein
neutraler Gesprachs- und Interaktionspartner, der seinem
Klienten den Prozess der individuellen Weiterentwicklung
eroffnet, erleichtert und begleitet.

Er ist Brickenbauer zwischen dem Leiden
des Klienten und individueller Wegbegleiter von Wach-
stum, der Einsichten und individuelle Moglichkeiten ausba-
lanciert.

Management & Spirituelles Coaching

Spirituelles Coaching begleitet wirksame, erfolgreiche Ar-
beit. Spirituelles Coaching wird unterstiitzend eingesetzt,
wenn eine Entwicklung gefordert wird oder Optimierung
notwendig ist. Es wird auch genutzt, um zu lernen und ein
angestrebtes Niveau zu erreichen. Voraussetzung ist, dass
direkt oder indirekt Nutzen erwartet werden kann, die Er-



reichung von Zielen angemessen unterstutzt werden soll
bzw. wesentliche Veranderungen zwingend einzuleiten
sind. Die Themen ergeben sich aus dem vereinbarten
Rahmen und der angestrebten Zielsetzung. Im Zentrum
des Spirituellen Coaching steht die Arbeit des Klienten
oder des Teams und die daraus abzuleitende Verantwor-
tung.

Spirituelles Coaching kann Prifstein,
Friihwarnsystem und Navigator zugleich sein. Der zielge-
richtete Dialog zwischen Klient und Berater hat zum Ziel,
den Grad des inhaltlichen Verstandnisses von Leidenser-
eignissen zu erhohen und fur anstehende Probleme Lo-
sungsansatze zu entwickeln.

Spirituelles Coaching zielt grundsatzlich
auf die sechs Elemente, welche professionelle Beraten
bestimmen: 1. Prinzipien und Standards, 2. Aufgaben, 3.
Methoden und Tools, 4. Vorgehen und Umsetzung, 5. Men-
schenbild, Ethik und Verantwortung, 6. Sinn & Transzen-
denz.

Qualitat im Spirituellen Coaching

Die Qualitat einer Spirituellen CoachingmaBnahme, insbe-
sondere im Krisenmanagement, kann anhand der drei Qua-
litatsdimensionen Struktur-, Prozess- und Ergebnisqualitat
festgestellt werden. Die Strukturqualitat umfasst Merkma-
le wie Qualifikation und Erfahrungen des Beraters, Quali-
tat und AusmaB der Arbeitsmittel und einsetzbaren In-
strumente und Methoden, die Existenz organisatorischer
Regelungen und Umfang des Spirituellen Coachingangebo-
tes.
Prozessqualitat wird gemessen an der Qualitat der Lei-
stungserbringung hinsichtlich Art, Umfang, prozessualer
und zeitlicher Abfolge des Spirituelles Coachings. Berlick-
sichtigt werden dabei auch Aspekte wie Zuverlassigkeit,
Freundlichkeit, Transparenz, interne Kommunikation und
externe Vernetzung.

Die Ergebnisqualitat misst sich u. a. am
Klient und seinem Verhalten bewirkter Veranderungen. Sie
bestimmt somit die Wirksamkeit und den Erfolg der Lei-



stung sowie ihre Wirtschaftlichkeit im Sinne eines Kosten-
Nutzen-Verhaltnisses.

Die vier Grundprinzipien des Spirituellen Coa-
ching

1. Ganzheitliches Denken:

Phanomene, Probleme oder Ziele sind nur vor dem Hinter-
grund ihres jeweiligen Kontextes erklarbar. Coachingve-
reinbarungen bericksichtigen das aktuelle Setting.

2. Prozessorientierung:

Strukturen folgen Prozessen und umgekehrt. Der Coach
begreift Strukturen als Muster stabilisierter Prozesse. Der
Klient und sein Bezugssystem konnen nicht instruiert, son-
dern nur stimuliert werden.

3. Aufmerksamkeit von Wirkungen:

Der Berater versucht nicht linear deterministisch zu han-
deln, sondern eher irritierend oder impulsgebend. Zentral
ist dabei die Frage: ,,Wo entsteht die groBte Hebelwir-
kung?" Er berucksichtigt homoopathische Effekte und weiB,
dass Beschleunigungsversuche oft verlangsamen. Zentral
ist dabei die Auswahl des Fokus: Wo ist der Unterschied,
der einen Unterschied macht?

4. Ressourcenorientierung:

Im Wissen um die Selbstorganisationsfahigkeiten von Men-
schen und Systemen fragt der Berater weniger nach den
Problemen und Defiziten, sondern eher "Wo geht die Ent-
wicklung hin?" Was ist gebremst (worden)? "Was ist die
Kraft im Lebendigen, die, sobald sie gefordert wird, schon
weiB, wohin sie will?"



Das Gesprdch

In einer Coachingsituation sitzen sich oft Menschen ge-
genuber, die sich in ihrem Temperament, in ihrer Her-
kunft, in ihrem Denken und Beurteilen und in vielem ande-
rem unterscheiden. Selbst wenn wir annehmen, dass sich
das Ziel ,Helfen und beraten wollen“ des einen, mit dem
Ziel ,Hilfe und Rat suchen“ des anderen erganzen, konnen
noch geniigend Hindernisse auf dem Weg zu diesen Zielen
liegen.

Welchen Normen und Wertvorstellungen,
welchen Abhangigkeiten, sozialen Kontrollen und Anpas-
sungsverhalten unterliegen Berater und Klient? Wer und
was hat sie Uberhaupt in die Coachingsituation gebracht?

Betrachten wir uns die Coachingsituation
einmal naher: Sie wird gepragt vom Berater und Klienten
mit deren Gemeinsamkeiten und Unterschieden. Im Zen-
trum steht ein Problem, das auBerhalb und innerhalb des
Klienten angesiedelt ist, namlich wir bericksichtigen im-
mer das Gesetz von Form und Inhalt.

Die Coachingsituation beinhaltet schwieri-
ge Variablen und Problemaspekte, die sich aus den person-
lichen Eigenheiten von Berater und Klient, deren Einbet-
tung in einem bestimmten sozialen Kontext und aus den
Umstanden von Raum und Zeit ergeben.

Verschiedene EinflussgroBen konnen den Coachingprozess
storen, wie z. B. unterschiedliche Ziele und Motive von Be-
rater und Klient, Gefiihle der Angst und Unsicherheit, ein
unterschiedliches Verstandnis der Coachingsituation,
Sprachhindernisse, bestimmte Rollen und Positionen, man-
gelndes Vertrauen, unterschiedliche moralische Vorstel-
lungen, mangelnde Kompetenz. Die Liste konnte beliebig
fortgesetzt werden.

Wegen dieser StorgroBen ist es nicht verwunderlich, wenn
der Berater das Problem und die Coachingsituation vollig
anders sieht als der Klient. Ebenso konnen sich Berater
und Klient unterschiedlich wahrnehmen. Die raumlichen,
familiaren und gesellschaftlichen Einfllisse konnen ver-
schieden sein.

Diese Unterschiede werden im Verhaltnis
zwischen dem Klienten und dem professionellen Berater
besonders deutlich. Auf der einen Seite muss sich der



Klient vertrauensvoll einem Unbekannten gegeniiber off-
nen und Schwachen sowie Fehler seinerseits zugeben, da-
mit das Problem bearbeitbar wird. Auf der anderen Seite
sitzt der zumindest formal kompetente Berater, der mit
Abstand zum Problem und Klienten das in ihn gesetzte
Vertrauen nicht missbrauchen darf.

Was soll ich tun?

»Was soll ich machen?“ Vor einer solchen Frage und Ent-
scheidungssituation standen Sie sicher schon einmal. ,,Was
wirdest du tun, wenn du in meiner Lage warest?, wird
der Bekannte gefragt, den man fiir besonders kompetent
und vertrauenswiirdig halt. Wir suchen Rat in Situationen,
in denen wir glauben, nicht mehr alleine weiterzukom-
men. Manchmal werden uns die Ratschlage geradezu auf-
gedrangt, wir werden ermahnt und unser Verhalten wird
interpretiert. Wenn wir selbst um Rat gefragt werden, nei-
gen wir schnell dazu, Ratschlage und Losungen, die wir
kennen, mitzuteilen.

Mit versteckter Besserwisserei, Anordnun-
gen, Ermahnungen, Uberredungen, Analysen und Interpre-
tationen oder einem allgemeinen Rat wird der Klient oft
im wahrsten Sinne des Wortes erschlagen. Berater, aber
auch Erzieher und andere im Sozial- und Gesundheitsbe-
reich Tatige, unterliegen oft der Versuchung zu belehren.
SchlieBlich ist das ,Lehren* und der ,,Wissensvorsprung*
fast so etwas wie ein berufliches Markenzeichen. Doch so
wenig es die beste Lehrmethode fur alle Lerninhalte, fur
alle Berater und alle Klienten gibt, sind wir die bestgeeig-
nete Person mit dem besten Rat fir alle Klienten. So will
sich z. B. ein Klient zuerst einmal mit seinem Problem ver-
standen und angenommen fiihlen. Fragen werden gerade
dann am haufigsten verwendet, wenn Berater das Gefiihl
haben, mehr Fakten zu benotigen fur ihr Vorhaben, das
Problem des Klienten zu losen, indem sie ihre eigenen be-
sten Losungen beisteuern, anstatt dem Klienten zu helfen,
sein Problem zu losen.

Wir konnen davon ausgehen, dass die Be-
reitschaft, Rat anzunehmen, beim Klienten schwindet,
wenn er das Geflihl haben muss, dass er vom Berater we-



der mit seinem Problem, ein angenommen noch verstan-
den wird.

Unter dem Druck, als Berater etwas bieten
zu missen, neigen wir leicht dazu, ungewollt Kommunika-
tionssperren aufzubauen. Schnell fassen wir Fragen z. B.
von Klienten oder Eltern als reine Informationsfragen auf
(welche Moglichkeiten gibt es mit dem Hauptschulab-
schluss?), obwohl sich dahinter andere Problemstellungen
verbergen (ich kenne jetzt alle Moglichkeiten nach dem
Hauptschulabschluss. Wie soll ich mich aber personlich
entscheiden?). Dabei werden Kommunikationssperren mit
einem groBen Arsenal auch an nonverbalen Signalen (z. B.
Stirn runzeln) ausgedriickt, die oft in Widerspruch zu den
verbalen Aussagen geraten. Das Ergebnis ist meist dassel-
be, im schulischen Coaching wie in anderen Coachingsitua-
tionen: Der Klient ist unzufrieden, fiihlt sich missverstan-
den und hat ein schlechtes Gewissen, weil er die Ratschla-
ge nicht einhalten kann. Und der Berater? Er ist wutend
auf den undankbaren Klienten, der die wohlgemeinten
Ratschlage nicht erfillt. Wegen dieser Kommunikations-
sperren kritisierte Rogers schon 1942 unginstige Coa-
chingsmethoden im Bereich der Sozialarbeit unter folgen-
den Stichworten:

Methode des Anordnens und Verbietens
Methode der Ermahnung

Methode der Suggestion/Uberredung
Methode der Ratschlage

Methode der Interpretation

Gesprdchsfallen

Alle diese Ansatze gehen davon aus, dass der Berater das
Problem durchschaut und entscheiden kann, welche Ziele
das Individuum ansteuern und nach weichen Werten die Si-
tuation beurteilt werden sollte. Der Berater kann Rat er-
teilen, weil er einen Wissensvorsprung hat und uber Infor-
mationsquellen verfugt. In seiner Expertenfunktion weil
er, was das Beste fur den Klienten ist.

Dagegen setzte Rogers den Klientenzentrierten Coachin-
gansatz, bei dem der Berater dem Klienten hilft, seine



Probleme selbststandig zu erkennen, zu losen und fir sich
und seine Problemlosung Verantwortung zu libernehmen.

Hilfe zur Selbsthilfe

Ein zentrales Coachingziel ist, dem Klienten zu helfen mit
seinem Problem selbst fertig zu werden, da der Berater
das Problem nie stellvertretend fiir den Klienten losen
kann. Aber statt den Klienten zur Selbsthilfe anzuleiten
und unabhangig zu machen, brechen beim Berater immer
wieder unbewusste Wiinsche und Einstellungen durch.

1. Statt den Klienten zur Selbsthilfe anzuleiten, macht er
ihn von sich abhangig, oder

2. wenn er als Starker dem Schwachen hilft, wertet er sich
selbst auf, oder

3. Er identifiziert sich so mit dem Problem des Klienten,
dass es zum Eigenen wird. Er kann sich nicht mehr dis-
tanzieren und eine andere Position gegeniiber dem Pro-
blem einnehmen.

Wir kennen alle den ersten Berater, der
jemandem seine Hilfe aufdrangt und ihn (mit Gewissens-
appellen) nach dem Prinzip ,Wie ich dir, so du mir“ an
sich binden mochte.

Der Klient wird eher unfahig, sein Problem selbststandig
zu losen.

Der zweite Berater mochte wegen seiner

Hilfeleistungen bewundert werden. Er, der Starke, lost al-
le Probleme im Handumdrehen. Er kommt in die Gefahr,
die Probleme des anderen gar nicht ernst zu nehmen.
Der dritte Berater identifiziert sich mit dem Problem des
Klienten so, dass sie ihm zu eigen werden. Er wird eventu-
ell selbst aktiv, verteidigt den Klienten und 6st fiir ihn das
Problem.

Kann ich als Berater der Gefahr entgehen,
meine Ziele mit den Zielen des Klienten zu verwechseln?
Aber auch umgekehrt: Kann ich mich wehren, dessen offe-
nen oder verdeckten Winschen zu entsprechen, fir ihn
mit meinem angeblichen Wissens- und Informationsvor-



sprung - zu entscheiden, damit er fur diese Entscheidung
keine Verantwortung mehr tragen muss?

Vom professionellen Berater und Thera-
peut wird immer wieder gefordert, dass er sich in Supervi-
sion seinen (versteckten) Winschen und Bediirfnissen be-
wusst wird. Vergessen dabei darf man nicht, die personli-
chen Bedirfnisse und Verhaltensprogramme im gesell-
schaftlichen Rahmen zu sehen.

Subjektive oder Objektive Perspektive?

Beim Tauschgeschaft zwischen Berater und Klienten wer-
den Anerkennung gegen Problemlosung geboten. Einfache
Informationsprobleme sind zwar meist einfach durch Infor-
mationen zu losen. Doch wenn hinter einfachen Problemen
komplizierte Sachverhalte stecken, benotigen wir dann
auch immer komplizierte Coachingtechniken? Nicht immer.
Zunachst geht es darum, Zugang zum Klienten zu ge-
winnen, damit er sich offnen kann.

Wie wichtig dieser Zugang ist, wird unter-
mauert, wenn wir uns die unterschiedlichen Wahrneh-
mungswelten von Klienten und Beratern bewusst machen.
Diese Unterschiedlichkeit relativiert den Anspruch auf
Wahrheit und Wahrnehmungen.

Erkenntnisse aus dem Bereich der Wahr-
nehmungs- und Sozialpsychologie zeigen immer deutlicher,
dass Menschen ihre Umwelt unterschiedlich wahrnehmen,
Situationen und Prozesse unterschiedlich bewerten und
entsprechend unterschiedlich handeln.

Wahrnehmung

Wahrnehmung ist ein sozial-selektiver Pro-
zess, der u. a. durch die Interaktion von Gruppenmitglie-
dern, durch Rollen- und Normeinfliisse, durch kulturelle
Einflusse, wie z. B. Sprache, durch die individuelle Ent-
wicklung des Wahrnehmenden beeinflusst wird.

In Experimenten wurde festgestellt, dass Versuchsperso-
nen beim Schatzen von verschiedenen Strecken ihr Urteil
sofort veranderten, wenn sie das falsche Urteil anderer



vom Versuchsleiter eingeweihter Personen horten. Viele
Menschen vertreten im Dienst und Beruf eine andere Mei-
nung als privat.

Eskimos unterscheiden sechs Sorten

Schnee, Amazonasindianer haben sieben Bezeichnungen
fur die Farbe Grin, da diese Dinge dort einen anderen
Stellenwert haben als hier in unserem Kulturraum.
Signale und Reize konnen wir optisch, akustisch, kinasthe-
tisch empfangen und verarbeiten. Je nach Begabung,
Ubung und Entwicklungsstand haben wir unterschiedliche
Starken, entsprechende Reize wahrzunehmen.

Die Kernaussage spirituelles Gesprachsfih-
rung, dass Menschen wegen ihrer unterschiedlichen Vorer-
fahrungen, Lebensgeschichten und Umwelt unterschiedli-
che Probleme und Wirklichkeit wahrnehmen und verarbei-
ten, kann durch viele weitere wissenschaftliche For-
schungsergebnisse gestutzt werden.

Die Wahrnehmung eines Problems in einer
bestimmten Situation unterliegt also verschiedenen auBer-
lichen und subjektiv-intrapersonalen Einflissen. Sie kon-
nen den Klienten wie Berater hindern, ein Problem so zu
erkennen, dass es vorteilhaft bearbeitet und gelost wer-
den kann.

Gehirnforschung-
Sprache verdrahtet unser Gehirn

In den neuronalen Netzwerken z. B. hoherer Tiere sind die
Gedachtnisinhalte nicht in einzelnen Neuronen (Nervenzel-
len) gespeichert, sondern in einem neuronalen Netzwerk
codiert. Die vernetzten Neuronen bilden ein Ensemble,
welches einen Glauben, eine Hoffnung oder Idee festhalt.
Durch einen Lernvorgang findet eine molekulare Umgestal-
tung statt, in dem strukturelle und biochemische Verande-
rungen vorgenommen werden. Das Netzwerk hat darauf
seine Biochemie und Vernetzung geandert.

Die alte Unterscheidung zwischen organi-
schen strukturellen und nur psychischen Erkrankungen
oder Symptomen ist daher liberholt - bei Berlicksichtigung



dieser neuen neurophysiologischen Erkenntnisse. Jede
Kommunikation in uns selbst oder mit anderen kann die
materielle Struktur unserer Ensembles verandern.

Dabei werden scheinbar nur die Inhalte in
materielle Form gegossen, die ,merkwirdig® genug sind,
sich vom Bekannten zu differenzieren oder welche mit
Emotionen gekoppelt sind. Im Coaching kann also das Ge-
hirn eines anderen Menschen tatsachlich - wenn auch nur
im Kleinen - materiell verandert werden. Coaching oder
Kommunikation ist daher eine ,,Ansteckung® im guten oder
bedenklichen Sinne, also eine Impfung oder Infektion un-
serer neuronalen Netzwerke.

Aus den genannten Griinden sind wir struk-
turell keine Steinzeitmenschen mehr, trotz der gleichen
Gene: Unsere Ansichten, die durch Lebensstil, Kultur und
Struktur der jeweiligen Sprache gepragt sind ' haben auch
die Hardware unseres Gehirns geformt - die neuronale
Vernetzung der Ensembles.

Der Gebrauch unserer Sprache legt die Art

der ,,Gehirn-Verdrahtung“ nicht nur kulturell, sondern
auch individuell fest. Wichtiger Baustein unseres Denkens
ist dabei der unbewusste oder bewusste innere Dialog (,,Si-
lent Speech®), der aus neuronalen Trampelpfaden StraBen
und Autobahnen entstehen lasst. Gleiches gilt fur nicht-
sprachliches Denken: Die Erinnerung eines geistigen Bildes
oder eines Gefuhles stimuliert definierte Hirnareale und
Ensembles und fiuhrt so zu einer ,,Neu-Verdrahtung,“. Die
psychophysischen Veranderungen dieser Art sind ein Para-
digma dafir, wie psychische Prozesse die Korperlichkeit
andern konnen und umgekehrt.
Wir leben in einer Welt von Werten und Begriffen, die die
Komplexitat der Wirklichkeit reduzieren helfen und uns in
der Welt handlungs- und vor allem denk- und kommunika-
tionsfahig machen.

Jeder konstruiert seine eigene Welt! Je-
der hat eine Brille eigener Erfahrungen, ein Sieb mit mehr
oder weniger engen Maschen. AuBerdem gehen immer In-
formationen zwischen der eigenen Erfahrung und deren
Schilderung, mit welchen Mitteln auch immer, verloren,
d. h. die Wirklichkeit und deren Beschreibung unterschei-
den sich. ,Die Illusion, dass Menschen sich verstehen,
wenn sie fahig sind, die gleichen Worte zu wiederholen,



ist sehr verbreitet. Aber da diese Worte internal unter-
schiedliche Erfahrungen abrufen - was sie auch missen -
wird es immer einen Unterschied in der Bedeutung geben.

Sind nicht ahnlich verschieden Bewusstes
und Unbewusstes, Analytisches und Ganzheitliches, Ver-
nunft und Gefuhl usw.?

Diese Komplementarphanomene menschli-
chen Erlebens und Handelns (Watzlawick 1977,) werden
durch die Ergebnisse der modernen Hirnforschung erkla-
rend untermauert.

So dominiert im linken Gehirnteil alles mit
Sprache und Denken Zusammenhangende, d. h. auch Le-
sen, Schreiben. Es dominieren also digitale Kommu-
nikationen. In der rechten Hemisphare scheinen die ganz-
heitliche Erfassung komplexer Zusammenhange, Muster,
Konfigurationen und Strukturen zu Hause zu sein. Bilder
und Musik werden hier erfasst. Beispielsweise konnen Per-
sonen mit verletzter linker Gehirnhemisphare Lieder mit
vollem Text singen, aber einzelne Worte nicht herausgrei-
fen. Bei Stotterern konnte ich Ahnliches beobachten. Viele
Experimente mit Personen, die eine Storung einer Hemi-
sphare haben oder deren Balken- (Korpus Callosum) als
Verbindungsstiick zwischen den Gehirnteilen durchtrennt
wurde, bestatigen die unterschiedliche Verarbeitungswei-
sen und Auffassungsvermogen beider Gehirnteile, die un-
abhangig voneinander funktionieren konnen.

Man kann daraus folgern, dass jeder Versuch der Beein-
flussung einer der beiden Hemispharen sich ihrer spezifi-
schen ,,Sprache“ bedienen muss, damit das Signal bzw. die
Kommunikation auch dorthin vordringt.

Was macht eigentlich dieses zweigeteilte Gehirn, wenn
verbale und nonverbale Mitteilungen eines Gesprachspart-
ners widerspriichlich sind? Entweder hemmt eine der bei-
den Gehirnhalften die andere und bemachtigt sich der Re-
aktion und Motorik, was auf Verdrangung der widersprich-
lichen Wahrnehmung hinauslauft. Oder die Gehirnhalften
paralysieren sich in ihrem Kampf um Einfluss gegenseitig.
Die unertraglich subjektiv empfundene Widerspriichlich-
keit entladt sich in Panik, einer heftigen Abreaktion oder
in einem Erstarren. Je starker die Abhangigkeit der Ge-
sprachspartner ist, desto heftiger werden die Prozesse ab-
laufen. Im Extremfall erleben wir das bei psychotischen



Patienten, die in abhangige Doppelbindungssituationen ge-
bracht werden und durch ihre emotionale Abhangigkeit
leicht verletzbar sind.

Ein Beispiel (Watzlawick 1977, S. 33):

»Ein junger Mann, der sich von einem akuten schizophre-
nen Schub ziemlich gut erholt hatte, erhielt im Spital Be-
such von seiner Mutter. Er freute sich, sie zu sehen, und
legte ihr impulsiv seinen Arm um die Schulter, worauf sie
erstarrte. Er zog seinen Arm zuriick, und sie fragte: Liebst
du mich nicht mehr?Er wurde rot und sie sagte: Lieber, du
musst nicht so leicht verlegen werden und Angst vor dei-
nen Gefuhlen haben.“ Der Patient war danach nicht in der
Lage, langer als ein paar Minuten mit ihr zu verbringen,
und nachdem sie weggegangen war, griff er einen Assis-
tenten an und wurde ins Bad gesteckt (8, S. 29).

Es handelt sich hier um einen eklatanten Widerspruch zwi-
schen den verbalen und den averbalen Kommunikationen
der Mutter. Da diese beiden Kommunikationsmodalitaten
aber von den beiden Hemispharen des Sohnes getrennt
verarbeitet werden - die Worte der Mutter von der linken,
ihre (analoge) Korpersprache aber von der rechten- und
zwei vollig unvereinbare Bilder des Wirklichkeitsaspekts
Mutter ergeben, bleiben nur die o. g. Moglichkeiten der
Hemmungs- und Panikreaktion.“

Die Regel von Milton Erikson ,Verwende,
was dir der Patient selbst bringt!“ gewinnt unter dem
Blickwinkel der unterschiedlichen Wahrnehmungswelten in
einer Person selbst noch eine starkere Bedeutung, vor al-
lem, wenn wir im Coaching mit dem Appell an den soge-
nannten ,gesunden Menschenverstand“ nicht weiterkom-
men.

»,Damit aber enthiillt sich die Unzweckma-
Rigkeit eines Vorgehens, das im Wesentlichen darin be-
steht, diese analogische Sprache konsequent in die digita-
le Sprache der Erklarung, Begriindung, Analyse, Deutung,
Konfrontierung usw. zu ubersetzen, und das durch diese
Ubersetzung den Fehler wiederholt, dessentwegen der Pa-
tient in die Therapie kam - statt umgekehrt die rechtshe-
mispharische Sprache des Patienten zu erlernen und als
den Konigsweg therapeutischen Wandels zu beschreiten.



Zur Technik stehen dazu drei Moglichkeiten offen, die in
der Praxis in verschiedenen Mischungsgraden auftreten
konnen:

1. Die Verwendung rechtshemispharischer Sprachformen;
2. Die Blockierung der linken Hemisphare; gezielte
Verhaltensverschreibungen.“ (Watzlawick 1977, S. 41)

In diesem Coachingartikel wirde es jetzt zu weit fihren,
die genannten therapeutischen Strategien zu erlautern.
Vielleicht erinnern wir uns aber an die verschiedenen
Wahrnehmungs- und Verarbeitungsweisen der Gehirnhemi-
spharen, wenn wir in einem Coaching nicht mehr weiter
kommen und uns als Berater selbst nicht verstanden fiih-
len. Das kann uns helfen, unsere Grenzen als Berater an-
zuerkennen, und verhindert unnotigen Versagensfrust dem
Klient und dessen ,,Widerstand“ anzuhangen.

Individuum und Familie

Systeme, so auch das System Mensch oder
Familie, tendieren zu einem Zustand des Gleichgewichts
(Homoostase), der moglichst wenig Energie verbrauchende
Veranderung benotigt. Entsprechend sind die Reaktionen,
wenn Informationen und Ratschlage neu sind. Sie konnen
abgewehrt oder extrem verandert werden, wenn sie nicht
in die kognitive und emotionale Struktur des Wahrneh-
menden passen. Hofft ein Mensch auf etwas Neues in sei-
nem Leben und macht er neue Erfahrungen, so muss er das
mit seinem Selbstbild und seinem Konzept vereinbaren. Er
kann dabei die neue Erfahrung akzeptieren und in Bezie-
hung zu seinem Selbstkonzept setzen, oder die Erfahrung
einfach ignorieren, da er keine Beziehung zu seinem Selbst
erkennen und wahrnehmen kann, (Tilgung) oder die neue
Erfahrung verandern, bis sie in sein eigenes Konzept passt
(Verzerrung, Generalisierung).

Doch bei bestimmten Problemen scheint
diese Art von Verdrangungs- und Problembewaltigungspro-
zessen nicht mehr zu funktionieren. Ein stabiles Gleichge-
wicht will sich nicht mehr einstellen. Das Problem erhalt



ein Element der Unausweichbarkeit, wie dies Wazlawick
(u.a. 1974, S. 139) am Beispiel des Schlaflosen be-
schreibt:

»Indem er sich zum Schlafen zu zwingen versucht, versetzt
er sich in eine Spontan-Paradoxie. Sein Symptom kann da-
her am besten in einer ahnlich paradoxen Weise angegan-
gen werden, namlich, indem man ihn veranlasst, sich zum
Wachbleiben zu zwingen. Weniger kompliziert ausgedriickt
bedeutet dies, dass wir ihm dadurch sein Symptom ver-
schrieben’ haben; das heift, wir haben ihn dazu gebracht,
sein Symptom absichtlich zu manifestieren, statt erfolglos
zu bekampfen.“

Die Seele kennt die Wirklichkeit

Vermutlich liegt hinter jedem problemati-

schen Verhalten die positive Absicht, wieder einen befrie-
digenden Zustand herzustellen. Das heute storende oder
hinderliche Verhalten kann in der Kindheit effektiv und
zielerreichend gewesen sein. Wenn dann Menschen in
Stresssituationen in alte Verhaltensweisen zuriickfallen -
die Psychoanalytiker sprechen von Regression-, ist das von
auBen gesehen haufig unverstandlich.
Die oft tiefsitzenden und von innerer Kraft getragenen
Verhaltens- und Erlebensmuster konnen nur aufgegeben
werden, wenn Besseres und Zufriedenstellenderes oder ei-
ne andere Einstellung gefunden wird. Platte Erfahrungen
und Empfehlungen helfen dabei wenig.

Damit sich der Klient aber nicht nur in der
Auseinandersetzung mit der Vergangenheit verliert, mis-
sen im Coaching auch realistische Einstellungen, positive
Ziele und wenn notwendig neue Wege gefunden werden.
Trotz der moglichen Abwehrhaltungen hat nach Rogers
Meinung jeder Mensch die grundlegende Tendenz, sich zu
verwirklichen und zu vervollkommnen, d. h. sich fur neue
Erfahrungen zu o6ffnen und sich kreativ neuen Ereignissen
anzupassen.

Das spirituelle Coaching erkennt die Schwierigkeiten der
Menschen mit dissonanten Erlebnissen und das Problem
der subjektiven Wahrnehmung und versucht u. a. deshalb,



mit ihrer Gesprachstechnik dem Klienten eine uberragende
Bedeutung im Coachingsprozess einzuraumen.

Der individuelle Umgang des Klienten mit
dem Problem in seiner Welt macht es letztlich fir den Be-
rater schwierig zu wissen, was das Beste fiir den Klienten
ist, und erschwert es dem Klienten, den Rat des Beraters
anzunehmen, ohne abhangig zu werden. Erst Mut zur
Selbststandigkeit und Selbstverantwortung ermoglichen es
dem Klienten, mit seiner Umwelt selbstverwirklichend
umzugehen und mit dem eigenen Widerstand gegen Ver-
anderungen zu brechen.

Die schrittweise Entwicklung von Einsicht
im partnerzentrierten Coaching -

Der Coachingprozess

Wir missen wissen, dass der Klient in der
Coachingsituation durch einen sehr widersprichlichen Pro-
zess geht. Wenn er sich in die Coachingsituation begibt
und offnet, muss er sich und einem andern gegenuber ein-
gestehen, dass er (wenigstens augenblicklich) nicht alleine
mit seinem Problem fertig wird. Dies bedeutet fur ihn eine
narzisstische Krankung, die vom Berater aufgefangen,
nicht aber ausgenutzt werden soll. Der Klient benotigt Er-
mutigung und eine Atmosphare der Sicherheit. Es kann al-
so zunachst nicht darum gehen, den Klienten zu uberzeu-
gen, was wahr und problemlosend ist.

In Gesprachen, in denen vor allem der
Klient seine Sichtweisen zum Problem, d. h. seine Gefiih-
le, Meinungen und sein Verhalten darstellen kann, entwic-
keln sich schrittweise Einsicht und Problemlosung. Dort
lassen sich fast immer dieselben charakteristischen Pro-
zesse beobachten.
Kognitive Umstrukturierungsprozesse lassen den Klienten
Einsicht gewinnen. Die neuen, vor allem geflihlsmaBigen
Erfahrungen setzt der Ratsuchende zu seinem Selbstkon-
zept in Beziehung, Gefiihle mussen nicht verdrangt wer-
den. Der Klient offnet sich fiir Problemlosungsprozesse.
Der Berater hilft dem Klienten, das Erkennen und Pro-
blemlosen zu strukturieren.
Rogers (1972) beschreibt die charakteristischen Schritte,
die im partnerzentrierten Coaching zu diesem Umstruk-
turierungsprozess fuhren:



. Der Klient will Hilfe- Der Klient sollte freiwillig ins Coa
ching kommen.

. Die Situation ist definiert
Der Berater muss dem Klienten mitteilen, dass er keine
Patentlosung bieten kann, sondern Hilfe zur Selbsthilfe
geben will.

. Ermutigung zum freien Ausdruck
Der Berater versucht beim Klienten Vertrauen zu gewin-
nen, damit der Klient sich offnen kann und uber die ei-
gentlichen Probleme redet.

. Der Berater akzeptiert und klart
Der Berater bewertet die Aussagen des Klienten nicht,
sondern akzeptiert sie so, wie sie sind. Er hilft dem Kli-
enten seine Aussage zu strukturieren und zu ver-
arbeiten.

. Der stufenweise, fortschreitende Ausdruck positiver Ge-
fuhle
Der Berater versucht, die Gefiihle des Klienten, die sich
hinter seiner Aussage verbergen, zu klaren und dem
Klienten zu ermoglichen, seine Gefiihle frei auszu-
driicken.

. Das Erkennen positiver Impulse
Der Berater bekraftigt Ansatze in den Aussagen des
Klienten, die einen ersten positiven Schritt in Richtung
der Problemlosung ausdricken.

. Die Entwicklung von Einsicht
Durch die Gesprache gewinnt der Klient eine neue
Sichtweise gegenuber seinen Problemen und erarbeitet
Losungsvorschlage.

. Die Klarung der zur Wahl stehenden Moglichkeiten
Mit dem Klienten werden die besten Losungswege aus-
gesucht.

. Positive Handlungen



Der Klient versucht die Losungswege zu realisieren.

10. Wachsende Einsicht
Durch die Realisation von Losungswegen gewinnt der
Klient weitere Sichtweisen im Umgang mit seinen Pro-
blemen.

11. Gesteigerte Unabhangigkeit
Der Klient soll am Ende selbststandig mit dem Problem
umgehen konnen.

Die kurze und abstrakte Darstellung des Coachingprozesses
kann die innermenschlichen Konflikte, Auseinanderset-
zungen mit dem Problem, Gefiihlsausbriiche und Interak-
tionen zwischen den Prozess-Beteiligten nicht umfassen
und ausdriicken.

Es ist nicht verwunderlich, wenn sich trotz
verschiedener Methoden und Techniken der Berater immer
wieder ahnliche Problemloseprozesse beobachten lassen,
die Buddhisten als die ,vier heiligen Wahrheiten“ (l. Vom
Leiden, 2. Von der Entstehung des Leidens, 3. Von der
Aufhebung des Leidens und 4. Vom Wege zur Aufhebung
des Leidens) bezeichneten.

Wir versuchen so, die Schritte Rogers auf vier Fixpunkte
zusammenzufassen:

1. Situations- und Beziehungsdefinition
Zunachst muss eine Beziehung zwischen Klienten und
Berater hergestellt und verankert werden. Egal ob die
Beziehung- und Coachingsituation bewusst definiert
wird, es treffen Erwartungshaltungen aufeinander; die
die Situation reglementieren. Der Berater muss Zugang
gewinnen, ohne die Faden aus der Hand zu geben.

2. Problemdefinition und -Analyse
Wahrend bestimmte Berater die Problematik genau und
rational mit dem Klienten definieren wollen, arbeiten
andere eher die Gefiihle des Klienten heraus. Wieder
andere Berater versuchen, den Klienten durch Zieldefi-
nitionen schon von vornherein vom Problem abzutren-
nen oder dem Klienten bewusst zu machen, dass das



problematische Verhalten irgendeinen ,positiven
Zweck“ verfolgt. Generell aber gilt:

In dem MaB, wie der Berater den Klienten in dieser
Phase akzeptiert oder infrage stellt, lernt der Klient
dasselbe mit sich selbst zu tun.

3. Umdeutung, Loschung - Distanzierung vom Problem -

Die Entwicklung von Einsicht

Letztlich muss der Klient zu seinem Problem eine neue
Position beziehen. Dadurch gewinnt er Einsicht und
kann evtl. auch seine negativen Gefiihle l6schen. Neue
Einstellungen konnen aber auch verwirren und frustrie-
ren, vor allem wenn sie mit unrealistischen Forderun-
gen an den Klienten verbunden sind.

4. Andere Losungsmoglichkeiten und Losungskontrollen
Das problematische Verhalten wird aufgegeben, wenn
etwas Besseres gefunden ist.

Hier schlieBt sich der Kreis, denn was das
Beste flir den Klienten ist, muss dieser und dessen Wirk-
lichkeit entscheiden: Er muss Verantwortung fir sich
ubernehmen.

Wie wird dieser Prozess zur Einsicht und
Unabhangigkeit des Klienten in Gang gesetzt und gefor-
dert?

Die o. g. Ergebnisse zur Gehirnforschung und zum Bereich
der Wahrnehmung zeigen, dass mit Einsicht mehr als eine
vernunftsmafige, rationale, logische Problembewaltigung
gemeint ist. Gefuhle und Verstand werden integriert. Pro-
bleme werden umgedeutet. Widerspriichlichkeiten konnen
akzeptiert werden. Tilgungen und Verzerrungen konnen
entzerrt, Generalisierungen konnen konkretisiert und dif-
ferenziert werden. Dieser Begriff von Einsicht, der etwas
in positiver Richtung bewirkt oder Akzeptanz schafft, dass
sich nichts verandert und verandern muss, wird nicht bis
ins Bewusstsein alle Fragen nach dem ,,Warum* ausleuch-
ten mussen.

Die Techniken der partnerzentrierten Gesprachsfuhrung
erscheinen gegeniiber dem, was sie im Coachingprozess
auslosen und in Gang setzen, eher dilettantisch und sind
abhangig von allgemein-menschlichen Verhaltenseigen-



schaften, wie Achtung vor dem anderen, menschliche War-
me usw.

Getragen werden sie von der schon erwahnten Uberzeu-
gung, dass Menschen am besten ihre eigenen Probleme er-
kennen und Losungen erarbeiten konnen.

Bevor wir also mogliche Gesprachstechniken vorstellen,
wollen wir zunachst die grundlegenden Beratereigenschaf-
ten beschreiben, die notwendig sind, damit der Klient Ver-
trauen zum Berater gewinnen und sich offnen kann.

Grundlagen der Betrachtung

Es ist fraglich, ob die Beherrschung von Gesprachstechnik
allein ausreicht, um erfolgreich beraten zu konnen. Ge-
sprache konnen auch nie bis ins einzelne Detail geplant
werden.

Wenn wir davon ausgehen, dass der Klient einen Rat an-
nehmen soll, ware es theoretisch am giinstigsten, wenn
der Berater Merkmale hatte, die dem Ratsuchenden at-
traktiv erscheinen. Menschen lernen namlich viele komple-
xe Verhaltensmuster durch Imitation anderer Menschen.
Beispielsweise spielen Idole eine groBe Rolle, wenn Ju-
gendliche nach neuen Anhaltspunkten fir ihre Einstellun-
gen- und Verhaltensweisen im Leben suchen.

Das Idol und Vorbild wird dann vor allem
imitiert, wenn es als besonders attraktiv gilt, d. h. wenn
es fiur bestimmte Einstellungen und Verhalten erkannt und
stellvertretend verstarkt wird, oder wenn der Imitator er-
warten kann, dass das imitierte Verhalten mit Anerken-
nung oder materiellen Verstarkern belohnt wird. Person-
lichkeitsmerkmale, sowie die Rolle und der Status der Mo-
dellperson konnen entscheidende Variablen fiir deren At-
traktivitat sein. Das Vorbild soll beispielsweise schon sein.
Der Privatpatient lasst sich nur vorn Chefarzt behandeln.
Aus diesen Grunden sind im Alltag sogenannte Personlich-
keiten bei ihrem Ratgebern oft so erfolgreich. Allerdings
wird der Ratsuchende in seinem Problemlosen nicht unab-
hangiger, besonders, wenn er ein Ziel seines Idols an-
strebt, dass er nie erreichen kann.

Die Attraktivitat des Beraters liegt bei der nicht-direktiven
Methode weniger darin, dass der Berater das ideale aktive



Vorbild spielt, das jedes Problem lassig lost. Der nicht-di-
rektive Berater halt sich eher zurlick und hort zunachst
einmal zu. Er ist Vorbild im Zuhoren und Einfiihlen.

Der Klient muss Vertrauen gewinnen, damit er sich 6ffnen
kann. Gefordert werden deshalb vom guten Berater fol-
gende ,,Verhaltenseigenschaften“:

1. Emotionale Warme, Akzeptieren und Achten des Klien-
ten (Akzeptanz)

2. Einfiihlendes Verstehen (Empathie)

3. Echtheit im Verhalten des Beraters (Kongruenz)

Akzeptanz und natiirliche Verbundenheit

Emotionale Warme, Akzeptieren und Achten des Klienten
erfordert vom Berater, dass er die Aussagen des Klienten
nicht sofort negativ bewertet und mit ihm ins Debattieren
kommt. Vor allem, wenn der Klient Geflihle zeigt, bei-
spielsweise, wenn er weint oder aggressiv wird, ist der Be-
rater in Gefahr, ihm mit StraBensperren zu entgegnen,
d. h. ihn mit seinem Problem nicht anzunehmen.

Da der Berater als AuBenstehender dem Problem des Kli-
enten zunachst distanziert gegenibersteht, kann er leich-
ter dessen Aussagen akzeptieren und achten, als derjeni-
ge, der evtl. in Konflikt mit dem Klienten steht und der
von dessen Problemen betroffen ist.

Vermittelt der Berater dem Klienten dabei

emotionale Warme und Verstandnis, fallt es diesem leich-
ter, sich zu offnen und aus einer Verteidigungs- und Ab-
wehrhaltung gegeniiber dem Berater und sich selbst he-
rauszukommen.
Emotionale Warme und das Gefuhl, anerkannt zu werden
und vertrauen zu konnen, nehmen dem Klienten Span-
nungs- und Angstgefuhle. Er kann eher selbst achten und
akzeptieren, was ihn weiterhin zu sozialen Kontakten und
zwischenmenschlichen Beziehungen ermutigt.



Empathie

Der Berater soll sich in die Gefiihlslage des Klienten ein-
fuhlen. Da Gefuhle oft irrational und widersprichlich sind,
hat der Klient oft Angst vor seinen Gefiihlen und versucht,
diese nicht wahrzunehmen; Ziel muss es ein, diese nicht
zu verdrangen. Der Berater hilft dem Klienten durch das
Verbalisieren emotionaler Erlebnisinhalte, seine Gefiihle
auszudricken, abzuklaren und zu strukturieren. Er achtet
auf die verbalen und nonverbalen Signale (Mimik, Korper-
haltung, Klang der Stimme) des Klienten und versucht,
dessen inneres Erleben und Flhlen zu verstehen. Er driickt
Geflhle, die sich hinter Sachaussagen des Klienten verber-
gen, durch Rickfragen aus, sobald dieser sicher sein kann,
dass dieser nicht aus Angst die Fragen abwehrt.

In einer Atmosphare der Offenheit und des Vertrauens
wird der Ratsuchende seine Gefiihle auBern konnen. Er
muss die Gefiihle nicht hinter Sachaussagen verbergen und
muss keine Angst haben, fiir seine AuRerungen bestraft zu
werden. Die emotionale Warme des Beraters verhindert,
dass der Berater als gefiihlskalter und liberlegener Experte
auftritt.

Der Klient kann bemerken, dass er trotz widersprichlicher
Gefuhle ernst genommen wird. Er kann sich selbst entde-
cken, uber seine Gefiihle nachdenken und sprechen. Am
Modell des Beraters lernt er seine Gefluihle direkt auszu-
driicken, ohne sie hinter anderen Aussagen zu verstecken.

Periphere Ubereinstimmungen

Sollte ein Berater immer die Aussagen des Klienten anneh-
men und sich auBerdem echt verhalten?

Ein Berater verhalt sich nicht echt, wenn er etwas mit
freundlichen Worten und zugleich saurer Miene sagt, wenn
sich seine Gefiihle und AuBerungen widersprechen. Der
nonverbale Ausdruck und die verbalen AuBerungen miissen
ubereinstimmen.



Aber der Berater kann nicht spontan mit jedem seiner Ge-
fuhle und Gedanken den Klienten wie in einem Wechsel-
bad Uberschiitten. Allgemein ausgedriickte, wechselnde
Gefiihle, wie ,,das mag ich an Dir“, ,das kann ich an Dir
nicht leiden“, werden eher den Klienten verwirren und ihn
zwingen, das zu sagen, was der Berater an ihm gut findet.
Die Art, wie Geflihle ausgedriuckt werden, ist gerade fur
den Kommunikationsverlauf bei Konflikten entscheidend.
Unbeherrschtheit sollte deshalb nicht mit Echtheit ver-
wechselt werden.

Rucksichtnahme und Achtung sind forderliche Dimensio-
nen, die der Berater dem Klienten vorbildlich entgegen-
bringen kann.

Eine Ubereinstimmung im Verhalten ist sicher nicht immer
leicht zu erreichen, doch sie ist eine Voraussetzung fur das
Vertrauen des Klienten zum Berater.

Deshalb ist es sicher besser, einen Klienten weiter zu ver-
weisen, als ihn zu beraten, wenn man ihm nicht vorausset-
zungslos emotionale Warme entgegenbringen kann und
diese nur gekiinstelt zu zeigen versucht.

Gesprdchstechniken zur Verbesserung
der Coachingsitzung

Es gibt unterschiedliche Gesprachstechniken und Coachin-
gansatze.

Auf die komplizierte und komplexe Coachingsituation ge-
ben Gesprachstherapeuten eine einfache, fast zu beschei-
dene Antwort: Schweigen und Zuhoren. Obwohl eine Re-
densart besagt, dass Schweigen Gold ist, empfinden viele
Schweigen in bestimmten Situationen eher als belastend
und peinlich.

Bekanntlich kann man aber nicht nicht
kommunizieren (Watzlawick u. a. 1969). Unser Zuhoren
machen wir mit nichtverbalen Reaktionen deutlich, wie
Nicken, die Stirne runzeln, freundliches Lacheln zeigen
und mit verbalen Winken, wie Mmh, Aha usw. Wir zeigen
damit, dass wir auf Empfang gestellt haben, zuhoren und
mitdenken und auf Aussagen des anderen warten.

- Signale, die lhre Bereitschaft ausdriicken, zuzuhoren und



zu verstehen

- Signale, die ein nicht verstehen oder Andersdenken an-
zeigen

- Kopfnicken zugewandter freundlicher Blick den Korper
jemandem zuneigen AuBerungen wie Ja', Hm', Genau,
Aha’ usw.

- Kopfschi]tteln,“Blick abwenden, sich zuriicksetzen, Arme
verschranken, AuBerungen wie Nein', Aber’, Ach was'

Besonders mit den Techniken des Paraphrasierens und des
Verbalisierens emotionaler Erlebnisinhalte lassen sich die
partnerzentrierten Beratergrundhaltungen verwirklichen.
Alle Techniken kann man unter dem Ge-
samtbegriff des ,,Aktiven Zuhoren“ zusammenfassen.
Um mehr Wechselwirkung zu erlangen, benotigen wir am
Anfang eines Gespraches oft Hilfen, die den Klienten zu
offenerem Sprechen ermutigen.
Zusammengefasst konnen wir die obigen,
vier Ebenen dieser Gesprachsform so komprimieren:

- Inhaltsaspekt: Die vermittelte Information uber Sach-
verhalte.

- Selbstoffenbarung: Die Information uber uns selbst.

- Appellaspekt: Die implizite Aufforderung, in einer ge-
winschten Weise zu agieren.

- Beziehungsaspekt: Die Definition der Beziehung.

Ein Beispiel verdeutlicht dies: "Konnen Sie mir bitte dies-
mal die Akten rechtzeitig bringen?!”

Inhalt: Die Akten werden zu einem bestimmten Termin
gebraucht. Sie sollen vorbeigebracht werden.
Selbstoffenbarung: Ich bin verargert!

Appell: Machen Sie mich nicht wieder witend liber lhren
langsamen Arbeitsstil. Gehorchen Sie zukinftig besser.



Beziehung: Sie stehen Ubrigens in der Hierarchie unter
mir.

Ubung: Schreiben Sie die Sitze auf, die Ih-
rem Klienten gesagt wurden. Bitten Sie ihn, die Satze
wortlich wiederzugeben. Sie werden feststellen, dass
Klienten zuerst ihre Interpretation angeben, in der ein
Aspekt des
Kommunikationsquartetts im Vordergrund steht. Analysie-
ren Sie die vier Aspekte der gefundenen Satze nach dieser
Methode.

Ubersetzung der Klientensprache

Falls wir wirklich die Aussagen des Klienten verstanden ha-
ben, ermitteln wir mit der Technik des Paraphrasierens.
Dabei wiederholen oder umschreiben wir die Aussagen des
Klienten mit unseren eigenen Worten. Der Ratsuchende
kann dann erkennen, wie wir seine Aussagen verstanden
haben. Dadurch konnen Missverstandnisse sofort beseitigt
werden.
Der Klient sagt beispielsweise zum Berater:
»lch kann das einfach nicht. Ich bin dafiir nicht begabt.
Mein Bruder war in Deutsch genauso schlecht. ,Wie soll
das nur weitergehen?“ Der Berater antwortet: ,,Du glaubst,
dass Du in Deutsch unbegabt bist, und weiBt nicht, wie Du
Dich verbessern kannst. “
Das Paraphrasieren kann dabei in Aussageform (,,Du
glaubst-,,) oder in Frageform (,,glaubst Du ... erfolgen).
Abgesehen davon, dass Wiederholungen
echohaft klingen konnen, besteht nun die Moglichkeit
beim Paraphrasieren, dass der Berater auf einer ganz an-
deren Wahrnehmungsebene antwortet. Klient: , Also wis-
sen Sie, lange Zeit konnte ich sehen, wie ich tatsachlich
aufstieg und immer besser wurde, und dann plotzlich, ha-
be ich mich einmal umgeschaut, mein Leben sah leer aus.
Immer nur Lernen und Arbeiten. Konnen Sie sich das vor-
stellen? Ich meine, konnen Sie sich ein Bild davon machen,
was das fur mich bedeutet?“ Berater: ,Ich glaube. Sie
empfanden nach ihrem Aufstieg Leere und Sie wollen das
Gefiihl andern.“ Hier hebt der Berater auf kinasthetische
Empfindungen ab, obwohl der Klient eindeutig sich im vi-



suellen Bereich bewegt. Es wird also beiden schwerfallen,
einen ,,Rapport* herzustellen.

Erst wenn dieser aber aufgebaut ist, kann
der Klient mit anderen Wahrnehmungskanalen konfrontiert
werden, wie dies beim Verbalisieren emotionaler Erlebnis-
inhalte fur den Geflihlsbereich geschieht.

Das Sprechen liber ,,starke‘ Gefiihle*

Uber das bloBe Paraphrasieren hinaus kénnen wir versu-
chen, in unserer Antwort die Gefiihle des Gesprachspart-
ners auszudriicken. Das wird ,Verbalisieren emotionaler
Erlebnisinhalte® genannt. Nehmen wir noch einmal dassel-
be Beispiel:

»lch kann das einfach nicht. Ich bin dafiir nicht begabt.
Mein Bruder war in Deutsch genauso schlecht. Wie soll das
nur weitergehen?“ Der Berater verbalisiert die Gefuhle,
die in dieser Aussage mitschwingen: ,,Du hast Zweifel, dass
Du besser werden kannst und Angst, dass sich Deine Lage
nicht bessert, eher verschlechtert.“ Der Klient teilt seine
Gefuhle indirekt mit, der Berater spiegelt ihm in seiner
Antwort seine Gefuhle direkt wieder. Dadurch kann der
Klient seine Gefiihle besser erkennen und sich besser mit
ihnen auseinandersetzen. AuBerdem erfahrt er, wie er mit
seinen Aussagen auf den Berater wirkt. Er lernt am Modell
des Beraters, seine Gefiihle direkt auszudriicken. Das ist
eine Voraussetzung, Verantwortung fiir eigene Gefiihle zu
ubernehmen.

Eine Ehefrau sagt: ,,Man muss in einer guten Ehe dem an-
deren zuhoren.“

Stattdessen konnte sie den Partner direkt ansprechen:
,»lch argere mich, wenn Du mir nicht zuhorst.“

Der Berater konnte beispielsweise auf die erste Aussage
antworten: ,Sie sind emport, wenn ihr Mann nicht zu-
hort.

Direkte Aussagen konnen sehr nitzlich sein, einen Konflikt
zu losen, da die Verantwortung fiir Gefuihle und Meinungen
nicht auf Dritte abgeschoben werden kann. Allerdings kon-
nen direkte Aussagen auch Angste auslosen. So wird die
Ehefrau durch die Aussage des Beraters direkt auf den
Konflikt mit ihrem Ehemann gelenkt.



Das Verbalisieren von Gefilihlen kann die
Gefiihle so bewusst machen, dass sie plotzlich voll ausbre-
chen und den Klienten ergreifen. Nur eine akzeptierende
und entspannte Atmosphare wird erlauben, den Ge-
fuhlsausbruch nutzbringend zu bearbeiten.

Es besteht auch die Gefahr, dass sich der
Klient immer wieder mit seinem Gefuihl im Kreise bewegt,
wenn er nicht durch einen Anker des Beraters herausge-
fihrt

Beim Verbalisieren emotionaler Erlebnisin-
halte mussen wir aufpassen, dass wir nicht zu schnell ins
Interpretieren verfallen oder unseren Gesprachspartner
mit Geflihlen konfrontieren, die ihn so erschrecken, dass
er aus innerem Widerstand das Coaching abbricht.

Wir sollten deshalb auf unseren Ton und

unsere anderen nonverbalen AuBerungen achten, die nicht
arrogant und diagnostisch klingen diirfen, in der Art wie
»lch weiB ganz genau, wie Du fiihlst. Das kenne ich
schon.“ Angebrachter ist unser Tonfall, wenn darin unser
Bemiihen, die Gefiihle zu erahnen, mitschwingt, wie ,Ich
weiB nicht genau, aber mir scheint, dass Du Dich nicht
wohlfuhlst, ist das richtig oder liege ich da falsch?“
Wenn der Klient seine Geflihle im Gesprach frei aus-
dricken kann, spurt er Entspannung (Katharsis). Entspan-
nungsgefiihle widersprechen Gefiihlen der Angst. Wenn
der Berater mit aktivem Zuhoren diese Prozesse beim Kli-
enten entfachen kann, wird dieser selbst akzeptieren mit
seinen Gefuhlen umgehen. Er kann daher eher selbststan-
dig die Verantwortung fur die Analyse und Losung des Pro-
blems tragen. Er wird zum Mitarbeiten und kreativen Um-
gang mit dem Problem angeregt, da er sich standig auBern
wird. Zudem wird er durch das Beispiel des Beraters selbst
williger zuhoren. Positive Effekte auf andere Beziehungen
sind moglich.

Den Rapport wirkungsvoll herstellen

Die unterschiedlichen Wirklichkeiten und Wahrnehmungen
von Berater und Klient bedirfen der Annaherung.

Wird mit mehreren Klienten (z. B. Familie) gleichzeitig ge-
arbeitet, muss auch noch die Kommunikationskluft zwi-
schen den Klienten liberbrickt werden.



Der Berater “lbersetzt“ sozusagen die Kommunikationen
in verschiedene Wahrnehmungskanale.

,90 ist fir manche ausgepragt visuelle
Leute die Erfahrung, in einem sehr unordentlichen, unge-
pflegten Haus zu wohnen, mit der Erfahrung eines Ki-
nasthetikers vergleichbar, der in einem Bett voller Ku-
chenkrimel schlafen muss. Fir den Kinasthetiker ist weg-
gestoBen zu werden so, wie es fir einen Visuellen ware,
wenn er aus dem Bild gelassen wiirde. Fiir den audi-
tiv-digitalen Menschen ware unlogisch zu sein gleichbe-
deutend mit einem Besuch eines dreidimensionalen Films
fur den Kinasthetiker oder eine psychedelische Lightshow
fur den Visuellen.“

Gute Berater und Therapeuten bekommen
sehr schnell Rapport zu Klienten und schlieBen sich so de-
ren Modell der Wirklichkeit an, um ihnen dann zu helfen,
diese Wirklichkeit mit neuen Verhaltens- und Erlebnismog-
lichkeiten zu erweitern.

Die Muster, die hervorragende Therapeu-
ten benutzen, um eine Beziehung, einen Rapport zum
Klienten herzustellen, sind sehr ahnlich, wenn die Art der
Verpackung auch verschieden ist. Es gelingt ihnen, genau
auf der Wahrnehmungsebene des Klienten in Kontakt zu
treten. Es gibt Klient, die (abgesehen von Korpersignalen)
auch durch den Gebrauch bestimmter Verben verraten, ob
sie mehr im visuellen Bereich, auditiven oder kinastheti-
schen Bereich denken.

Zuhoren und Schweigen ist also weit mehr, als wir zu-
nachst einmal auBerlich vermuten konnten!

Welche Wahrnehmungsebene als Reprasen-
tationssystem benutzt wird, kann bei einem hirnorganisch
normal organisierten Rechtshander an der Augenbewegung
erkannt werden. Die Augen bewegen sich kurz nach oben,
wenn man beispielsweise fragt, wie das Wohnzimmer bei
der GroBmutter aussah (visuell erinnerte Vorstellungen).
Bei Fragen, in denen es um konkrete Gefiihle geht ("Wie
fuhlt sich das Fell einer Katze an?“) gehen die Augen nach
unten = kinasthetische Empfindungen), selbst wenn in ei-
ner kurzen Augenbewegung nach oben zunachst die Katze
oder das Katzenfell visualisiert werden.

Allgemeinere Fragen, beispielsweise: ,,Wie
stellen Sie sich die Zukunft vor?“, konnen natirlich ver-



schiedene Reprasentationskanale ansprechen, obwohl das
Wort ,Vorstellen“ zunachst auf das visuell Konstruierte
abhebt. Es gibt unterschiedlich organisierte Menschen. In
diesem Sinne ist es nach Bandler und Grinder wichtig, dass
der Berater und Therapeut uUber die sinnliche Erfahrung
verfligt, um zu bemerken, auf welcher Reprasentations-
ebene sich der Klient befindet. Dadurch kann der Berater
wahrend des gesamten Gesprachs den Rapport, den Kon-
takt zum Klienten herstellen und erweitern. Wenn der
Ratsuchende z. B. den Blick nach oben richtet, sollte der
Berater eher fragen: ,,Was sehen Sie gerade innerlich vor
sich?“ statt: ,,Was fuhlen Sie im Moment?“ Die Annaherung
der unterschiedlichen Wahrnehmungen von Berater und
Klient bedeuten so auch eine Erweiterung und einen
Wechsel der Wahrnehmungs- und Reprasentationskanale.
Schon das Paraphrasieren ist eine Art Spiegeln mit Worten.
Es liegt deshalb nahe, auch im nonverbalen Bereich, d. h.
mit der Korperhaltung, Atmung, Tonfall der Stimme, Ges-
tik usw. den Klienten zu spiegeln. Solche unbewussten Me-
chanismen konnen wir brigens Uberall beobachten, wo
Menschen in ein Gesprach vertieft sind.

Wirden wir allerdings nur in der Haltung eines deprimier-
ten, niedergeschlagenen Klienten verharren, wirde sich
dieses Gefuhl auch auf uns ubertragen. Den Rapport zu
nutzen bedeutet zwar, sich in die Welt des Klienten non-
verbal und verbal zu begeben, aber auch, sich moglichst
gemeinsam aus dieser herauszubewegen, d. h. die Wahr-
nehmungs- und Reprasentationskanale zu wechseln sowie
das Problem umzudeuten und Alternativen zu entwickeln.

Kurze Einfiihrung ins Spirituelle Coaching

Die Kernarbeit des Coaching liegt im Erkennen und Defi-
nieren von Problemen, Zielen und Ressourcen des Klien-
ten. Mit den vorgestellten Kernfragen in diesem kurzen
Kapitel haben Sie bereits eine gute Basis fiir ein Gesprach
kennengelernt:



Das Problem

Viele Probleme sind anfangs subjektiv und vage. Im Laufe
des gezielten Gesprachs wandelt sich das Problem meist
oder begibt sich auf ganz andere Ebenen des Lebens. Viele
Menschen sind mit ihren Problemen tief verbunden, was
weder Berater noch Klient anfangs im vollen AusmaB zu
verstehen brauchen.

Probleme sind haufig auch ,,nttzlich® fur den Klienten. Ei-
ne Problemlosung im Sinne des Beraters konnte die psy-
chische und soziale Stabilitat des Klienten dann empfind-
lich storen.

Niitzliche Fragen zur Problemklarung

Das Symptom: Wie genau auBert sich das Problem, was
sind seine Symptome? Was genau wird innerlich erlebt:
Gesehen, gefiihlt, gehort oder zu sich selbst gesagt? (Ge-
fragt ist jetzt noch nicht nach Ursachen, Wirkzusammen-
hangen oder nach langen Erklarungen! Hier setzen Sie am
besten mit dem zweiten Hermetischen Gesetz (Resonanz)
in Verbindung mit dem Funften (Rhythmus) an.

Die Geschichte: Wann trat das Problem das erste Mal auf,
woher kennt der Klient dieses Problem bereits aus anderen
Lebensphasen? Welche Erklarungskonzepte hatte der Kli-
ent bisher zu seinem Problem? Was sagten Freunde oder
Bekannte uber mogliche Ursachen oder die Entstehungsge-
schichte?

Die Auswirkung: Wie wirkt sich das Problem aus? Was wird
durch das Problem verhindert, gestort oder erschwert?
Was wird durch das Problem aber auch erst moglich? Als
Beispiel der sekunddre Krankheitsgewinn: Bei Krankheit
kann ich zuhause bleiben, werde gut bezahlt und muss
meinen Chef nicht sehen!“

Das Wie und Was als Startknopf: Wie genau muss sich die
Innen- oder AuBenwelt andern, damit der Klient weiB,
dass das Problem jetzt auftaucht oder da ist: Was genau
muss sichtbar sein (auBen und vor dem inneren Auge), was
genau muss horbar sein (auBen und vor dem inneren Ohr),



was genau muss fuhlbar sein (auBen und im Korper), was
genau muss riech- oder schmeckbar sein ...?

Was wiirde passieren, wenn das Problem
jetzt schon - wie von Zauberhand - verschwunden ware?
Was wiirden Sie dann als Erstes machen? Wofur ware das
gut, was Sie dann taten?

Das Ziel

Einige Klienten kommen bereits mit Zielen in das Coa-
ching. Den meisten Ratsuchenden sind ihre Ziele aber
recht unklar. Wenn sich hinter einem Problem eigentlich
ein Ziel verbirgt, wird dies auch nur vage wahrgenommen.
Erst einmal sammeln wir Informationen Uber das vorlaufi-
ge Ziel. Wahrend dieser Vorfragen verdichtet sich bereits
die Zielvorstellung.

Was ist das Ziel hinter dem Ziel? Ist das
Ziel eigentlich wirklich wichtig in lhrem Leben? Tragen Sie
dieses Ziel schon lange mit sich herum und schwingt darin
ein kleines ,ich sollte dieses Ziel erreichen*? Ist es wirk-
lich lhr ganz eigenes Ziel oder haben Sie es fruher oder in
letzter Zeit von jemandem Ubernommen?

Wofir ist das Ziel eigentlich gut? Was will ich damit sicher-
stellen - auBer der Problemabschaltung oder -Umformung?
Fragen Sie weiter nach jeder Antwort: ,,Und wofir ist das
gut (wichtig, hilfreich etc.)?*

Woran merke ich genau, dass das Ziel er-
reicht ist? Was wird dann genau in AuBen- und Innenwelt
zu sehen, horen, riechen, fiihlen ... sein?

Kann ich mit der Zielorientierung begin-
nen? Gibt es eine realistische Chance jetzt mit der Zielum-
setzung zu beginnen oder gibt es Hemmnisse oder Er-
schwernisse in der Innen- und AuBenwelt, die unbedingt
vorher beseitigt oder umgangen werden mussen?

Was ist der Weg zum Ziel? Wie lange wird
es dauern, wie sieht der Weg aus, was sind die einzelnen
Schritte, Fantasien, Bilder und Gefiihle, die den Weg be-
gleiten? Wie bereiten Sie lhr Umfeld behutsam und liebe-
voll auf die kommende Veranderung vor? Welche Vorschla-



ge haben Sie, um Ihrem nachsten Umfeld die Annahme der
Veranderung leichter zu machen, wenn Sie mochten?

Auswirkungen der Zielerreichung: Wie wird
sich lhr Leben im Problemkontext andern? Wie wird lhr
nachstes Umfeld auf diese Anderungen reagieren? Was sind
die Auswirkungen auf die verschiedenen Bereiche des Le-
bens?

Die Ressourcen

Ressourcen sind Starken in uns, in unserem Umfeld, in un-
serer Lebensgeschichte und in ganz anderen Bereichen un-
seres Lebens, die wir bisher nicht zur Losung des Problems
eingesetzt haben. Viele dieser Krafte ,liegen auf der
Hand“ - werden aufgrund unserer Betriebsblindheit aber
nicht eingesetzt. Ressourcen ermoglichen oder unterstiit-
zen uns, Ziele zu finden und zu erreichen. Sie begleiten
uns auf dem Weg dorthin. Nutzliche Fragen beim Aufspu-
ren dieser Starken konnen sein:

Welche Ressourcen misste ich haben, um
in kleinen oder auch groBen Schritten das Ziel zu errei-
chen? In welchen Lebensbereichen habe ich vergleichbare
Ressourcen? Achtung: Defizite in anderen Lebensbereichen
konnen in diesem Kontext sogar hilfreiche Krafte sein (und
umgedreht).

Krafte aus der Vergangenheit oder aus an-
deren Lebenszusammenhangen: Gab es friiher schon ande-
re oder ahnliche Probleme, die gelost werden konnten? Mit
welchen Mitteln und Methoden ist das geschehen? Welche
anderen Lebensbereiche gibt es, in denen ich mich be-
haupte oder selbst verwirkliche? Mit welchen Ressourcen
erreiche ich das dort?

Unterstiitzende Menschen: Gibt es nahren-
de Beziehungen oder- ein Netzwerk unterstutzender
Freunde oder Bekannter? Welche Unterstiitzung gibt es in
der Familie? Konnen die notwendigen Starken bei anderen
Menschen abgeguckt oder gelernt werden?

Darf ich die Ressourcen iberhaupt zur
Zielerreichung einsetzen? Gibt es innere Widerstidnde oder
tiefe Glaubenssatze, die den Einsatz der Ressourcen ver-
bieten? Beispiele: ,,Das diirfen Sie mir nicht sagen, mir



darf es nicht besser gehen als Mama! Hatte der Einsatz der
Ressourcen negative Effekte auf die Stabilitat der bisheri-
gen Beziehungen? Beispiel: Wenn ich mich andere, kommt
mein Partner nicht mehr mit!“

Ressourcenaufbau in kleinen Schritten:
Was genau muss gelernt oder getan werden, damit sich in
kleinen Schritten die notigen Ressourcen aufbauen lassen?

Mimik, Korperhaltung und Sprechweise des
Klienten lassen meist klar erkennen, worum es gerade
geht: Problem, Ressource, Ziel. Diese drei Bereiche kon-
nen Sie weiter hinterfragen, wenn Sie herausarbeiten,
welche kognitiven Grundmuster, Glaubenssatze und logi-
schen Ebenen damit verwoben sind. Darauf gehen wir in
spateren Kapiteln ein.

Konkretisieren Sie nun das Anliegen, unter-
schatzen Sie nicht die Wirkung der Vorbereitung und der
verschiedenen Elemente der Kontrakt- und Zielarbeit. In
der Phase der Konkretisierung des Anliegens bauen Sie auf
den Grundlagen des Erstgesprachs auf. Es geht um eine
vertiefte Situationsanalyse, also darum, die Situation und
das Anliegen des Klienten zu verstehen und ihn bei der
Herausarbeitung und Konkretisierung seiner Anliegen zu
unterstitzen.

In dieser Phase ist Unvoreingenommenheit
das Wichtigste. Als Berater sind Sie sich in dieser Phase
besonders darliber bewusst, dass |hre Annahmen von der
Wirklichkeit und der Wahrheit von lhren eigenen Gedan-
ken, Vorstellungen und Ideen gepragt sind. Sie sind offen
fur neue Sichtweisen, Hintergriinde und Vorstellungen. Im
Mittelpunkt steht das Gewinnen von neuen Erkenntnissen
und die Neugierde auf die Annahmen des Klienten.

Verwenden Sie Fragetechniken zur Klarung
von Situation, Hintergrund und Bedeutung des Themas und
gegebenenfalls erganzend Fragebogen, bildliche Darstel-
lungen, Soziogramme oder Organigramme. Verfolgen Sie in
dieser Phase zwei zentrale Interventionsstrategien:



Bilden von Hypothesen liber mogliche
Verdnderungen im Leben des Klienten

1. Sortieren:

Insbesondere in emotionalen oder diffusen Anforderungen
helfen Sie dem Klient dabei, sich zu orientieren und seine
Gedanken und Ziele zu sortieren. Oft ist auch eine Visuali-
sierung nutzlich. Dadurch erfolgt eine Verlangsamung, Ent-
lastung und Klarung fiir den Klient.

2, Priorisieren:

Wenn zu Beginn eine Vielzahl von Themen und Anliegen
stehen, so ist oft erst einmal eine Aufklarung daruber
notwendig, das Coaching nicht die Wunderlosung fir alle
im Leben entstandenen Anliegen sein kann. Dann geht es
darum, die Themen mit der groBten Bedeutung und  He-
belwirkung in Bezug auf andere Themen herauszufinden.
Horen Sie genau zu, was der Klient will. Erkennen Sie, dass
hinter einer Zieldiffusion oft Uberanpassungen beispiels-
weise an Verschreibungen von Chefs oder fantasierte Er-
wartungen stehen. Oft ist hier auch die Arbeit mit Skalie-
rungen nutzlich.

Das Ergebnis dieser Phase kann in verschiedene Richtungen
gehen:

« Eine breitere Sichtweise des Themas, Problems oder An-
liegens.

« Eine tiefere, intensivere und detaillierte Sichtweise.

« Eine Fokussierung auf ein Thema aus einer Vielfalt von

Themen oder aus einem bisher diffusen Thema.

Nicht jedem Berater und nicht jedem Klienten ist an einer
vertieften Exploration gelegen. Insbesondere Macher-
Typen oder zielorientierte Menschen wollen sich nicht so
lange damit aufhalten, "Probleme zu walzen", sondern
rasch auf Ziele und Losungen kommen. Hier gilt dann ab-
zuwagen, was notwendig ist fur das spezifische Thema und
den Klienten.



Wahrend der Situationsanalyse findet nicht nur die kom-
munikative Arbeit direkt im Kontakt mit dem Klienten
statt. Gleichzeitig lauft bei Ihnen als Berater ein"innerer
Film" ab, in dem Sie sich selbst bei lhrer Coachingtatigkeit
beobachten. Das ist notwendig, um den Uberblick aus ei-
ner Metaposition behalten zu konnen.

Bilanz nach der ersten Sitzung ziehen

Bis hierher haben sich Berater und Klient auf der Ebene
von Vorgehensmoglichkeiten bewegt. Jetzt geht es um ein
personliches Engagement des Klienten: Was will er wirk-
lich umsetzen? Wofiir will er sich wirklich einsetzen? In
dieser Phase werden die Vorhaben noch einmal auf innere
Einwande, Risiken und Nebenwirkungen Uberpriift, falls
dies nicht schon in den Gesprachsphasen vorher geschehen
ist.

Fragen, die man hierzu stellen kann, sind zum Beispiel:
Sind Sie sicher, dass Sie das wirklich umsetzen wollen?
Angenommen, Sie gehen so vor, welche Wirkungen und
Nebenwirkungen erzielen Sie damit?

Was geben Sie damit auf? Was wird eventuell schwieriger?
Wer konnte Einwande haben?

Passt das Vorgehen zu lhren Wertvorstellungen und zu Ih-
rem Selbstverstandnis?

Passt das Vorhaben zu lhren libergeordneten Zielen?

Finden oder erfinden Sie bitte drei negati-
ve Konsequenzen, die es in lhrem Leben geben konnte,
wenn Sie lhr Ziel erreicht haben!

Finden Sie nun fir jede der moglichen
Konsequenzen verschiedene Ideen, wie Sie ihnen vorbeu-
gen konnen oder sie bewaltigen werden!

Finden oder erfinden Sie bitte drei Situationen, wo Sie die
neue Fahigkeit nicht anwenden mochten, sondern lieber
das alte Verhalten zur Verfiigung haben mochten!

Diese Prufung ist umso wichtiger, je mehr
Unbequemlichkeiten und personliche Veranderung ein
Vorhaben bedeutet. Der Berater hat hier die Funktion ei-
nes Wachters. Er wacht daruber, dass sich der Klient keine
unrealistischen oder unstimmigen Ziele vornimmt. Er soll-
te helfen, Zeitbedarf und emotionalen Aufwand realistisch



einzuschatzen. Er muss aber auch ein Gespir dafir ent-
wickeln, wo der Klient eher Ermutigung braucht.

Umsetzung konkretisieren

Wenn das Vorhaben des Klienten auf Risiken und Neben-
wirkungen gepriuft ist, wird der Weg der Umsetzung so
weit konkretisiert, dass er fiir den Klienten leistbar und
selbstuberpriifbar ist. Wenn Klienten klar und entschieden
sind, was sie als Nachstes tun wollen, und wenn diese
Schritte dem Berater aus dem vorhergehenden Gesprachs-
verlauf plausibel und realistisch erscheinen, ist diese Pha-
se schnell durchlaufen. Im Fall von Herrn A schien nach
dem ausfihrlichen Erstgesprach keine weitere Transfersi-
cherung notig. Er war hoch motiviert, die gewonnenen Er-
kenntnisse mit seiner Frau und zwei befreundeten Mana-
gern durchzusprechen, und fiihlte sich fir diese nachsten
Schritte auf dem Weg zu einer Entscheidung gut vorberei-
tet.

Wenn zu befiurchten ist, dass der Klient bei
der Umsetzung scheitern konnte, sollte der Coach hier ge-
nau sein. Zum Beispiel konnte er fragen:

Was werden Sie genau tun? Wann? Wie? Mit
wem? In welcher Reihenfolge? (Konkrete Termine festle-
gen!)

Werden Sie damit lhr Ziel erreichen?
Auf welche Hindernisse konnten Sie stofen? Wen miussen
Sie informieren?

Welche Unterstiitzung brauchen Sie?
Wie konnen Sie diese Hilfen bekommen?

Bewerten Sie auf einer Skala von 1 bis 10,
ob lhnen dieses Vorhaben wichtig genug ist, dass Sie es
auch ausfiihren werden!

Bevor ich als Berater allerdings allzu pene-
trant nachfrage, sollte ich mir das Einverstandnis des
Klienten dazu sichern, zum Beispiel mit einer Frage zu
winschenswerten Alternativen:

So, wie Sie sich selber kennen und ein-
schatzen, wirden Sie sagen, dass es besser fiur Sie ware,
wenn wir das Ganze jetzt Schritt fir Schritt genau durch-
gehen und festlegen, oder wiirden Sie eher sagen, dass es
besser fir Sie ware, die Umsetzung nicht so genau zu pla-



nen und eher darauf zu vertrauen, dass Sie von selbst das
Richtige tun, oder brauchen Sie noch einen ganz anderen
Weg, um sich bei der Umsetzung zu motivieren?

Wenn beiden Seiten klar ist, wie der Klient
weiter vorgehen wird und welche weiteren Vereinbarun-
gen Uber das Coaching bestehen, wird die Zusammenarbeit
abgeschlossen. Nach einer gelungenen Coachingsitzung ist
es meist nicht notig, noch explizit uber die Zusammenar-
beit zu sprechen. Wenn sich Berater und Klient jedoch
noch nicht kannten, wenn ich mir als Berater in der Ein-
schatzung unsicher bin oder wenn es in der Sitzung kriti-
sche Momente gab, sollte ich zum Abschluss fiir eine kurze
Reflexion Uber die Zusammenarbeit sorgen. Klienten, die
darin wenig gelbt sind, brauchen fir solche Reflexionen
eine Struktur, zum Beispiel:

Wenn Sie jetzt auf unser Gesprach zuriickschauen, was
war nitzlich und was war weniger nutzlich oder auch
schwierig fur Sie?

Zusammenfassung

Die einzelnen Arbeitsblatter helfen nun als Ubersicht fiir
die ersten Schritte. Wenden Sie diese Bitte nur an, wenn
Sie die Techniken, die sehr wirkungsvoll sein konnen, auch
im Seminar praktisch kennengelernt haben.



3. Bedurfnisse

5. Integration

Kommunikation klar strukturieren

Sie haben ein Ziel

Erfragen Sie das Ziel lhres Gesprachspartners

? Was mochten Sie in diesem Gesprach geklart haben?
? Was soll erreicht werden?

? Ihre Fragen:

Die Stellen Kontakt her z.B. mit Dr. KASSIS
? Was konnen Sie sonst noch tun, um Kontakt sichzuzustellen?

? Ihre Vorschlage:

Sie wiirdigen die Bediirfnisse Ihres Gesprdchspartners,
wenn Sie fragen:

? Was ist Ihnen z.B. in diesem Gesprach wichtig?

? Worauf kommt es Ihnen besonders an in diesem Gesprach?
? Ihre Frage:

Sie nutzen die Resourcen des anderen wenn Sie fragen:

? Wie kdnnen Sie das Ziel erreichen?
? Welche Ideen haben Sie, was Sie tun konnten?
? Ihre Frage:

Sie integrieren L indem Sie Einwdnde g

? Das ist ein wichtiger Gesprachspunkt, Wie konnen wir |hn
einbauen?

? Was konnen wir tun, um dennoch unser Ziel zu erreichen?

? Ihr Vorschlag: -

Sie erzielen eine Vereinbarung und setzen die ersten, kleinen
Schritte um

? Womit kénnen wir beginnen?

? Kanen Sie mir bis morgen die MaBnahmen genauer ausarbeiten?
? Ihre Frage:




Was ist Coaching?

- Coachen bezieht sich auf den Prozess - wie soll oder kann das Ergebnis erreicht
werden, wie soll die Fahigkeit zum eigenstdndigen Erreichen von Zielen
verbessert werden?

- Coaching ist stets Veranderungs- bzw. Entwicklungscoaching.
- Welche Problemzustande werden wie in Zielumstande umgewandelt?

- Wie tief greifend muss die Veranderung sein, um das Ziel zu erreichen?

- Coaching bedeutet primar, gute Ziele zu definieren, diese in attraktive Bilder
umzusetzen, die wiederum mit starken, positiven Gefiihlen assoziiert sind.
Diese positive Anziehungswirkung, verbunden mit einem Entwicklungspfad oder
Weg zu diesem Ziel, ist starker als alle salbungsvollen und rationalen Argumen-
te

- Bei einer Beratung wird meist reagiert. Coaching fordert die Initiative, ist
zielorientiert und bereitet dem Einzelnen oder der Gruppe mehr Erfolg.

- Coaching arbeitet empathisch und rechtshemispharisch, d.h., es nutzt die
emotionale Intelligenz des Einzelnen und baut somit seelische Motivation auf.

- Coaching riickt die Eigenverantwortung in den Vordergrund und lost
Schuldzuweisungen an Zweite oder Dritte. Das bedeutet, dass der Einzelne
seine Ziele so klar definiert, dass diese ,,anziehend" auf ihn wirken.



Kommunikationsformen bewusst machen

R Informationsbeschaffung (I18)
-

2. Informationsvermittiung (IV)
—

3. Problemldsung (PL)

-~

4. Vereinbarung (VB)

¢l

Meln Ziel ist es, von anderen Informationen 2u erhalten
die ich z. B. brauche, um 2u entscheiden

z.8.

Mein Ziel ist es, dem anderen Informationen zu geben, die
die dieser braucht, um seine Arbeit optimal tun zu kbnoen,
wie 2. B. Anweisungen, neve Richtlinien, neue Aufgaben
Ubertragen etc.

z. 8.

Mein Ziel ist es, mit dem anderen gemeinsam ein Problem
2u losen oder es durch ihn l6sen 2u lassen, wie 2. B.
Vorschidge einholen, neue Ideen finden etc.

Die Auswahl der geeigneten Problemldsung kann eine
Vereinbarung sein,

2B,

Mein Ziel ist s, eine gemeinsame Ubereinkunft iber ein
maoglicherweise strittiges Thema zu erreichen, um eine
von beiden Seiten Ldsung und eine
Verpflichtung zu bewirken.

2. B.




Rahmen setzen und Zugang erdffnen

Sie bereiten ein Gesprach vor mit:

Herm/Frau

Was wollen Sie erreichen (Ihe Ziel)?

Die form des

P st (bitte
O eine Informationsbeschaffung
O eine Informationsvermittiung

O eine gemeinsame Problemlosung

O eine neve Vereinbarung

Sie setzen den Rahmen fir das Gesprach.

Ich mochte mit thaen Uber
das Thema X sprechen etc.
Rahmen

11
Zugang

Bitte Rahmen formulieren!

Sie stellen den Zugang sicher,

Info -Vermittlung
Info-Beschaffung

=
=
Problemidsung =
=

® © ® ©

Vereinbarung

Was bedeutet das fir Sie?

Was wissen Sie dariber?

Wie konnen Sie/wir das Problem losen?

Worauf kinnen wir uns einigen?
Kdanen wir das verabreden?



Rahmen setzen und Zugang erdffnen

KASSIS = Uben, uben, iiben

Wahlen Ste eine Person, zu der Sie den Kontakt verbessern mochten

Kontakt heibt, und A Mit dem Modell DR. KASSIS stellen
Ste Gemeinsamkeiten und damit Kontakt her ( 2. Hermetisches Gesetz der Affinitit)

o = Denkmuster der Person
O eher positiv O eher negativ
O losungsorientiert O problemorientiert
O zukunftsorientiert 0 vergangenheitsorientiert

R Repei 5 N

O eher Bilder, visuell ich sehe
O eher Sprache, auditiv ich hore
[ eher Korperempfinden fch fuhle

Ich will besonders achten auf:

K = N
A = Atmung
S - Stimme

Spiegeln —
S = Stimmung
I = Inhalt
S =  Sprache

Wenn in einem Gesprach der Kontakt zu schwinden droht, wende ich DR. KASSIS an!



Den anderen verstehen (Vertrauen entwicklen)

Vertrauen stellt sich ein, wenn ich Gefiihl bekomme, der andere versteht die Dinge so ich selbst.
Seine Vorstellung von der Welt und meine Vorstellung von der Welt sind gleich bzw. dhnlich

Wlu

K
Si

X

©w

Wi

Sie kénnen ein solches Verstandnis erzielen, indem Sie folgende Schritte tun:

Sie machen Sich Ihre Position, Ihre Meinung zu einem gemeinsamen Thema voll bewusst
(Notieren Sie diese stichwortartig)

Sie bewegen Sich in irgendeiner Form zu einem anderen Platz

an dem Sie sich vorstellen, die andere Person seht oder sitzt

dort. Versuchen Sie sich so zu stellen oder zu setzen. wie die
andere Person, und machen Sie sich deren Position und Meinung
voll bewusst. Notieren Sie die Meinung und Einstellung der anderen
Person, auch wenn sie ganz unterschiedlich ist. Je besser Sie sich in
die andere Person hineinversetzen, umso effektiver

Gehen Sie nun an einen dritten Platz und nehmen sich in der 1. Position
und die andere Person in der 2. Position als Beobachter wahr. Was kdnnen Sie
in Ihrer ersten Person anders machen, damit Sie die andere Person besser verstehen?

Notieren Sie
Ich «—  » andere
1. Position 2. Position

Beobachter

3. Person




Konkretes Verhalten/Vorbereitung Meta-Spiegel

Schreiben Sie hier drei Personen auf, denen gegeniiber es thnen - Ihrer Meinung nach - an Respekt fehlt

1.

2.

3.

Wihlen Sie nun drei Personen aus, denen Sie respektvoll begegnet sind

3.

Nutzen Sie nun den Meta-Spiegel, um herauszufinden

(a) wie Ihre Gestik des Respektes aussieht,
(b) wie Ihre Gestik auf Sie wirkt, wenn Sie nicht 5o respektvoll sind,
(€] wie Sie formulieren, wie sich Ihre Stimme anhdet, wenn Sie

respektvoll
respektios

sind?



Konkretes Verhalten/Vorbereitung Meta-Spiegel

Ubung: Meta-Spiegel
(nur mit Anleitung durch einen Coach)
Identifizieren Sie eine Person, mit der Sie Schwiergikeiten haben

Nehmen Sie sie vor sich wahr und nennen Sie die Eigenschaften, die
5 50 schwierig machen, mit ihr zu (blod, langweilig.

2 Gehen Sie in die Meta-Position: Nehmen Sie sich selbst in der Beziehung
2u dieser Person wahr. Benennen Sie Ihr eigenes Verhalten dieser Person
gegentiber (stur, hart......)

Achten Sie darauf: Wenn Sie sich nicht so verhielten, was wiirde
die andere Person tun?
Verstirken Sie durch Ihr Verhalten.

Meta-Position: Welche anderen Moglichkeiten mit dieser Person
umzugehen, haben Sie? Welchen Rat geben Sie sich selbst in der
ersten Person?

Meta-vier: Jetzt nehmen Sie wahr, wie Sie sich selbst aus der
Meta-Position heraus a

Tauschen Sie auf dieser 4 Position die beiden anderen 1. und 3.
Position an den Ort der 1. Position.

Jetzt assoziieren Sie sich wieder am Ort der 1. Position und
kommunizieren Sie mit der anderen Person.

Konnen Sie wie sich Ihre mit der anderen
Person verandert hat?
usw.

konnen 5o oft g werden, bis eine neue Losung in
der Beziehung eintritt

2. Position



