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Coaching lernen

B Menschen zu begleiten und in ihrer
Entwicklung zu férdern - ich kenne keine
schonere Aufgabe. Es ist begeisternd mit-
zuerleben, wenn im Coaching der sprich-
wortliche Groschen fallt, Menschen »Aha-
Erlebnisse« haben und lang gehegte und
gepflegte Probleme sich plétzlich zu 16sen
beginnen.

Immer wieder erstaunt es mich, welche
Kraft gutes Coaching hat. Dabei ist es gar
nicht kompliziert. Gute Fragen und ein
paar Hilfsmittel. Eigentlich ganz einfach.
Problematisch ist nur, dass uns gerade das
Einfache so schwer fallt. Wir sind gewohnt,
alles kompliziert zu machen. Das verstellt
uns den Blick auf das Schlichte.

Bei einem Wettbewerb wurde einmal die
Antwort auf folgende Frage gesucht: »Der
Papst, der amerikanische und der rus-
sische Prasident sitzen in einem Heifdluft-
ballon, der durch ein Leck an Luft verliert.
Damit wenigstens zwei liberleben, muss
einer Uber Bord geworfen werden. Wer
sollte dies sein?«

Coaching ist einfach, aber nicht leicht.
—Steve de Shazer

Tausende von Zuschriften trafen ein. Ge-
wonnen hat den Wettbewerb ein Kind, das
die Antwort gab: »Der Dickste«.

Probleme sind haufig kompliziert, aber Lo-
sungen sind, wenn man sie erst einmal ge-
funden hat, immer einfach. »Wieso bin ich
da nicht schon frither drauf gekommen?,
sagen Klienten oft nach einem Coaching.
Oder: »Wieso hab ich dafiir eigentlich ei-
nen Coach gebraucht? Da hétte ich doch
selbst drauf kommen kénnen.«

Hatte man - vielleicht. Aber ist man nicht,
weil man sich mit allem Moglichen den
Blick verstellt hat. Coaching verhilft dazu,
Klarheit zu gewinnen.

Ein erfahrener Coach, Christoph Schalk,
sagte einmal auf die Frage, ob er sich denn
nicht selbst coachen koénne: »Klar geht
das. Aber ich génne mir Coaching, weil
ich die Erfahrung gemacht habe, dass ich,
wenn ich versuche, Dinge ohne Unterstiit-
zung zu lésen, achtmal so lange brauche,
wie wenn mich ein erfahrener Coach bei
der Losungssuche begleitet.«



Coaching kann {iberall dort, wo Men-
schen unterstiitzt und begleitet werden,
zum Einsatz kommen, z.B. im beruflichen
Kontext, in der Beratung oder auch in der
Begleitung von Mitarbeitern. Die Ansatze
des systemischen Coaching, die in diesem
Quadro vorgestellt werden, bieten effek-
tive Ansitze, um zu Losungen zu finden
und gute Prozesse und Entwicklungen zu
fordern.

Coaching lernt man nicht allein aus Bu-
chern, sondern am besten durch Ubung.
Deshalb empfehle ich Coaching-Neulin-
gen, erganzend zu diesem Quadro selbst
Coaching-Erfahrung zu machen: Als Kun-
de bei einem erfahrenen Coach oder in
Trainingskursen. Das bietet die Moglich-
keit, das Gelesene in der Praxis zu erleben,
besser zu begreifen und zu vertiefen.
Dieses Quadro erklart in Teil 1 den Unter-
schied zwischen herkémmlicher Beratung
und lésungsorientiertem Coaching und
fihrtin die grundlegenden Haltungen ein,
die Coaching kennzeichnen.

4

In Teil 2 geht es darum, wie Ziele bestimmt
und erreicht werden kénnen. Ich bezeichne
meine Gesprachspartner als Kunden - un-
abhéngig davon, ob es sich um bezahltes
oder ehrenamtliches Coaching handelt.

In Teil 3und 4 werden dann die wichtigsten
Fragetechniken und Strategien vorgestellt,
die fiir effektives Coaching hilfreich sind.
Ich empfehle dir, gleich zu {iben. Fragen
und praktische Anregungen fordern zum
aktiven Aneignen des Gelesenen heraus.
Das erhoht den Lerneffekt und empfiehlt
sich, wenn du nicht nur lesen, sondern ler-
nen mochtest. Viel Spaf3, Inspiration und
ermutigende Lernerfolge wiinscht dir

I/G\)DBXzA H [eNE C(
—Kerstin Hack

B Denjenigen, die Coaching gerne selbst
erleben wollen, biete ich Coaching in Ber-
lin bzw. am Telefon an (s. S. 38).



Tipps zur Anwendung

H Dieses Quadro ist in 28 Kapitel aufge-
teilt. Du kannst vier Wochen lang taglich
einen Abschnitt lesen und umsetzen.
Wenn dich ein Kapitel besonders an-
spricht, dann lies es ruhig mehrfach.

B Die Kapitel konnen fortlaufend oder
auch einzeln gelesen werden. Fang ruhig
mit dem Thema an, das dich am meisten
interessiert.

B Am Ende jedes Abschnittes findest du
Fragen. Nimm dir Zeit, darliiber nachzu-
denken und sie konkret zu beantworten.
Was schriftlich ist, wird konkret. Deshalb
empfehle ich dir, die Antworten aufzu-
schreiben und dir auch Notizen zu ma-
chen, wie du die Handlungsimpulse um-
setzen mochtest.

B Du kannst fiir deine Notizen ein ein-
faches Notizbuch verwenden oder Mein
Quadro, das wir speziell fir die Quadro-
Serie entwickelt haben.

B Nimm dir einige Minuten Zeit, um mit
einem Menschen iiber das Gelesene zu re-
den - dadurch wird es besser verankert.

B Wer passiv konsumiert, bleibt passiv.
Frage dich nach jedem Lesen: Wenn ich
jemandem erzdhlen wiirde, was der wich-
tigste Impuls fiir mich war — was wiirde
ich ihm oder ihr sagen?

B Lies das Quadro gemeinsam mit dei-
nem Partner, Freunden oder Kollegen und
sprecht dariiber. Thr werdet feststellen, dass
Punkte, liber die man miteinander redet,
klarer werden und nachhaltiger wirken.

B Setze die Handlungsimpulse moglichst
zeitnah um. Was du selbst einmal auspro-
biert hast, pragt sich tiefer ein als die Din-
ge, die du nur liest.

B Bleibe gelassen. Anderungen geschehen
nicht von heute auf morgen. Erlaube dir, in
deinem eigenen Tempo zu lernen.

B Mach dir eine Liste der Haltungen und
Tools, die du besonders gerne lernen
mochtest (nicht mehr als 2-5). Konzentrie-
re dich auf diese Bereiche. Nimm diese
Liste mehrmals im Jahr zur Hand, um zu
beobachten, was du dazugelernt und wie
du dich weiter entwickelt hast.






Die Rolle des
Coaches

B Viele Menschen, die zum ersten Mal ein
Coaching in Anspruch nehmen, erwarten
ein Beratungsgesprich. Sie denken, der
Coach wiirde ihnen zuhoren, sich dann
eine Losung iberlegen und ihnen diese
Losung mitteilen. Als guter Berater gilt
meist der, der sich in seinem Fachbereich
gut auskennt und viele schlaue Ratschlige
geben kann.

Doch professionelles, 16sungsorientiertes
Coaching funktioniert so nicht. Im Coa-
ching gilt: Die Klienten sind Experten fiir
ihr Thema, der Berater ist Experte fiir
den Prozess. Es ist nicht die Aufgabe des
Coaches, sich Losungen fiir den anderen
auszudenken.

Die Rolle des Coaches besteht vielmehr
darin, durch geeignete Fragen und Im-
pulse den Klienten dabei zu unterstiitzen,
die fiir ihn geeigneten Losungen selbst zu
entdecken. Der Coach ist in diesem Ent-
deckungsprozess Ermutiger und Anstof3-
Geber. Er fungiert als Katalysator, der Im-
pulse gibt und Dinge in Bewegung bringt.

Man gibt nichts so freigiebig wie seine
Ratschldge.
—Frangois de La Rochefoucauld

Der Coach stof3t Suchprozesse an, doch die
Entdeckungen und Entscheidungen werden
dem anderen iiberlassen. Der Coach beglei-
tet den Prozess. Er ist nicht fiir die Losung
verantwortlich - diese entdeckt, benennt
und verantwortet der Klient selbst.

Hier liegt der grofdte Unterschied zwi-
schen Coaching und herkémmlicher Bera-
tung. Coaches gehen davon aus, dass das,
was ein Mensch selbst entdeckt hat, viel
langer und nachhaltiger wirkt als das, was
jemand anderes ihm sagt.

B Denk mal
Wann hast du erlebt, dass dir ein Mensch
durch gute Fragen geholfen hat? Wie hat
er das gemacht?

B Mach mal
Beobachte dich heute einmal. Wie oft
sagst du anderen: »Du solltest ...«, »Du

miusstest ...«, »Ich an deiner Stelle ...«?
Wann ist es hilfreich? Wann nicht?



Ziele initiieren

B Gute Ziele sind von Klienten selbst in-
itiierbar und im Lauf eines Prozesses er-
reichbar. Ein Ziel, das nicht selbst initiiert
werden kann, ist ein Wunsch oder ein
Traum, kein Ziel. Deshalb ist es wichtig,
nur mit echten Zielen zu arbeiten, die im
Einflussbereich des Kunden liegen und
die von ihm selbst initiiert und eingeleitet
werden konnen.

Mogliche Fragen

= Was konnen Sie dazu beitragen, dass das
angestrebte Ziel erreicht werden kann?

= Wie kénnen Sie den Zielzustand erreichen?

Die wenigsten Ziele lassen sich blitz-
schnell erreichen. Deshalb ist es wichtig,
als Coach auf den Prozess der Zielerrei-
chung zu achten und die Wichtigkeit der
kurz- und mittelfristigen Planung zu beto-
nen sowie den Zeitrahmen mit dem Kun-
den klar zu definieren. Es ist wichtig, den
Kunden zu bitten, die Schritte zum Ziel
spezifisch und konkret zu formulieren.
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Ich will mich nur von dem bewegen
lassen, was ich auch bewegen und
verdndern kann.

—Kerstin Hack

So konnen die ersten Anzeichen der Ziel-
erreichung sofort und unmittelbar iiber-
prift werden. Ein guter Coach gibt sich
nicht mit ein oder zwei Antworten zu-
frieden, sondern hilft dem Klienten noch
mehr zu entdecken, indem er immer wie-
der fragt: »Was noch?«

Mogliche Fragen

= Was genau werden Sie als erstes, zweites
und drittes tun?

= Was konnen Sie ab heute und in den
nichsten Wochen schon mal anders ma-
chen als bisher?

= Und was noch?

H Denk mal

Was ist derzeit dein wichtigstes Ziel?

H Mach mal

Arbeite in Bezug auf ein eigenes Ziel die
konkreten Schritte aus.
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Der erste Schritt

W Bei einem Coaching begleitete ich ei-
nen Mann, dessen Ziel es war, gemeinsam
mit seiner Familie und anderen Menschen
ein Mehr-Generationen-Wohnprojekt am
Rand einer Grof3stadt zu initiieren. Er hat-
te diesen Traum seit Jahren, doch bislang
war noch nichts geschehen.

Im Coachingfragteichihnnach demersten
Schritt. »Ein geeignetes Objekt finden.«
Auf meine Nachfrage, ob dies wirklich der
kleinste mogliche erste Schritt ware, kam
die Antwort: »Wohl erst die Finanzierung
klaren.« Beim weiteren Fragen wurde im-
mer deutlicher, wie viele Schritte noch vor
diesem scheinbar ersten Schritt lagen. Am
Ende war klar: Der kleinstmdgliche erste
Schritt war, ein Grundstlick, das ihm ge-
horte, aber fiir das Projekt nicht nutzbar
war, zu fotografieren. Schritt zwei dann,
es zum Verkauf anzubieten und dann die
weiteren Schritte zu gehen. Es mag miih-
sam sein, so ins Detail zu gehen - im oben
erwahnten Fall dauerte der Prozess fast 30
Minuten. Aber es lohnt sich!

Das Wichtigste beim ersten Schritt ist
nicht die Weite, sondern die Richtung.
—Autor unbekannt

Am Ende des Prozesses ist der erste Schritt
so definiert, dass er so klein wie mdglich
ist (im obigen Beispiel: Fotos machen). Das
erleichtert dem Kunden, ihn tatsidchlich
zu gehen und reduziert die Gefahr, dass er
von Angsten blockiert wird.

Mogliche Fragen

= Was konnte der kleinstmogliche erste
Schritt sein?

= Gibt es noch etwas, was vor diesem
Schritt getan werden sollte?

= Und noch etwas?

H Denk mal

Was wire fiir dein Ziel (vgl. 2.4) der
kleinstmdgliche erste Schritt?

B Mach mal

Entscheide dich, wann du diesen er-
sten, kleinstmoglichen Schritt gehen
willst, und notiere dir das Ergebnis.
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Konkrete Aufgaben

B Untersuchungen haben gezeigt, dass
Coachingprozesse fast doppelt so schnell
zum Ziel kommen, wenn der Coach dem
Kunden am Ende des Gesprichs eine Auf-
gabe oder ein Experiment mit auf den
Weg gibt.

Das Experiment hat mehrere Funktionen.
Es stiarkt den Kunden. Er erlebt sich als
wirksam. Er kann konkrete Schritte tun
und erlebt: Ich kann auch ohne Coach aktiv
dazu beitragen, dass die Situation besser
wird. Es ist hierbei wichtig, nichts zu ver-
andern, was aus Sicht des Kunden funkti-
oniert - selbst wenn man als Coach dazu
vielleicht eine andere Meinung hat.

Mogliche Aufgaben/Experimente

= Beobachten Sie in der néachsten Zeit,
wann es Ihnen besser geht. Was genau
tun Sie dann anders?

= Versuchen Sie am Abend eines Tages
vorherzusagen, wie oft es Thnen am fol-
genden Tag gelingen wird, Verhalten ...
an den Tag zu legen.
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Etwas muss konkret werden,
damit es dynamisch wird.
—Rick Warren

Sie haben gesagt, dass ... gut funktio-
niert. Versuchen Sie dies in nachster Zeit
moglichst oft zu tun.

Sie haben gesagt, dass Verhalten ... nicht
zu den von Thnen gewiinschten Zielen
fihrt. Verzichten Sie in néchster Zeit
moglichst oft darauf, dieses Verhalten
zu praktizieren.

Suchen Sie sich einen oder mehrere Tage
oder Stunden aus, wo Sie einfach mal so
tun, als ob das Wunder schon passiert
ware.

Denk mal

Welche Aufgabe findest du besonders
reizvoll? Was genau fasziniert dich da-
ran?

Mach mal

Suche dir ein Experiment aus und pro-
biere es aus.



Komplimente

W Zu guter Letzt: Komplimente kann man
nie genug machen. Die Mutter eines be-
hinderten Kindes kam mit der Ablehnung,
die die Bewohner ihres Heimatdorfes ihr
und ihrem Kind entgegenbrachten, nicht
zurecht. In einem Coachingprozess entwi-
ckelte sie Wege, wie sie mit der Situation
besser umgehen konnte. Als sie von dem
Coach ein halbes Jahr nach Abschluss des
Coaching gefragt wurde, was denn fir sie
am hilfreichsten gewesen sei, antwortete
sie: »Am meisten geholfen hat mir, dass
Sie mir sagten, dass Sie mich fiir eine gute
Mutter halten. Wann immer mich die Leu-
te schief ansahen, dachte ich daran: Herr
X sagt, ich bin eine gute Mutter. Das half
mir, gelassener zu bleiben.« Dieses Bei-
spiel zeigt, wie sehr Lob Menschen stidrken
und ermutigen kann.

Nattiirlich muss Lob aufrichtig sein. Aber
mal ehrlich: Oft sind wir einfach zu faul,
uns dariiber Gedanken zu machen, was
wir an uns selbst oder anderen fiir lobens-
wert halten.

Lob ist wie eine Feder.
Von Zeit zu Zeit ein Lob,
und Menschen bekommen Fliigel.

—Phil Bosmans

Wenn wir uns konkret {iberlegen, was wir
an Kunden schatzen, und ihnen klares, of-
fenes Feedback geben, kann das sehr posi-
tive Auswirkungen haben.

Méogliche Fragen, die du dir stellen kannst

= Was mag und schitze ich an ihm?

= Was zeichnet diesen Menschen aus?

= Was kann er, was nicht viele konnen?

= Wo und wie zeigt sie Charakter und
Durchhaltevermogen?

= Welche Hindernisse hat er iiberwunden?

= Was hat sie in der letzten Zeit gelernt
oder bewailtigt?

H Denk mal

Stell dir vor, du wérst dein Coach. Wo-
fir konntest du dich loben?

B Mach mal
Beantworte die Fragen fir dich selbst.
Feiere deine Starken.
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Literaturtipps

W Da in diesem Quadro viele Themen nur relativ kurz angerissen werden konnten, emp-
fehle ich unten stehende Titel zur vertiefenden Lektlire.

= Glinter G. Bamberger: Lésungsorientierte Beratung. Praxishandbuch. BeltzPVU, 2005.

= Daniel Meier, Petzer Szabo: Coaching - erfrischend einfach. Einfiihrung ins losungs-
orientierte Kurzzeitcoaching. Solutionsurfers, 2008.

= Sonja Radatz: Beratung ohne Ratschlag. Systemisches Coaching fiir Fiihrungskrafte und
BeraterInnen. Verlag Systemisches Management, 2006.

= Manfred Prior: MiniMax Interventionen. 15 minimale Interventionen mit maximaler Wir-
kung. Carl-Auer-Systeme Verlag, 2006.

= Manfred Prior: Beratung und Therapie optimal vorbereiten. Informationen und Interventi-
onen vor dem ersten Gesprich. Carl-Auer-Systeme Verlag, 2006.

= Carmen Kindl-Beilfuf3: Fragen kénnen wie Kiisse schmecken. Systemische Fragetechniken
fiir Anfanger und Fortgeschrittene. Carl-Auer-Systeme Verlag, 2008.

= Arist von Schlippe, Jochen Schweitzer: Lehrbuch der systemischen Therapie und Beratung.
Vandenhoeck & Ruprecht, 2003.

B Coaching selbst erleben

Der beste Weg, Coaching zu lernen, ist es selbst zu erleben. Ich biete
Coaching und Beratung fiir personliche, berufliche und partner-
schaftliche Fragestellungen an. In Berlin oder als Telefon-Coaching.

Infos unter: www.kerstinhack.de
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Amette und Chistoph Scia 1] ',

Mitarbeiter coachen

Gemeinsam Ziele erreichen

Power-Fragen
gt b g

(

Viele Titel auch als
E-Book erhéltlich.

)

Annette und Christoph
Schalk

Mitarbeiter
coachen Gemeinsam
Ziele erreichen, 40 Seiten

In diesem Quadro
kannst du lernen, wie
du das Potential deiner
Mitarbeiter so freisetzt,
dass Verdnderung
geschieht: Du erreichst
deine Ziele, deine
Mitarbeiter erreichen
ihre Ziele, gemeinsam
erreicht ihr eure Ziele
als Team.

Kerstin Hack
Power-Fragen
Impulse fiir Losungen,
32 Seiten

Manchmal muss man
nur die richtige Frage
gestellt bekommen,
um weiterzukom-
men. Power-Fragen
enthailt inspirierende,
provokante, freche,
ungewdhnliche Fragen,
die helfen, Losungen
zu entdecken, wo man
bisher nur Mauern
gesehen hat.

Erfolg

s (hemanir des Maserfigs
ke ok ot I llen el
muchen o wollen.

Selbs-t:coa;:hing

Gleich bestellen unter
www.down-to-earth.de

Kerstin Hack
Erfolg

schlicht + ergreifend,
160 Seiten

Lernen, Mulitiplikation,
Prioritdten: Ein paar
Schliissel, um die Tiiren
zum Erfolg zu 6ffnen.
Von A wie Anfangen
bis Z wie Ziele. Anre-
gungen und praktische
Ideen fir alle, die wei-
terkommen wollen. Mit
Gummiband, Einsteck-
tasche und zusatzlichen
Seiten flir Notizen.

Christoph Schalk
Selbstcoaching
Uberlegt handeln,
konsequent umsetzen,
40 Seiten

Um deine Ziele zu
erreichen, brauchst du
nicht immer professio-
nelle Unterstiitzung.
In vielen Fallen kannst
du du dich - mit den
notwendigen Werk-
zeugen - selbst zu
deinem Ziel coachen.
Dieses Quadro zeigt
dir, wie es geht.
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[1 Coaching Basics

Coaching ist einfach, aber nicht leicht. —Steve de Shazer

Dieses Quadro fiihrt in die Grundlagen des Coaching ein. Es erldutert die Haltungen, die losungsorientiertes
Coaching erfolgreich machen. Daneben vermittelt es die wichtigsten Fragetechniken und Methoden des
systemischen Ansatzes. Es eignet sich sowohl fir Menschen, die neu ins Coaching einsteigen wollen, als
auch fiir erfahrene Coaches, die ihr Wissen auffrischen mdchten.

Fragen und Handlungsimpulse helfen dir, nicht in der Theorie stecken zu bleiben, sondern das Gelesene
praktisch in dein Leben umzusetzen. Das Quadro inspiriert und begleitet dich in diesem Inspirationsprozess
mit vier Impulsen pro Tag:

= Ein pragnantes Zitat

= Ein anregender DenkanstoR3

= Eine provokante Frage

= Ein praktischer Handlungsimpuls

|deal fiir alle, die Menschen in Wachstums- und Verdnderungsprozessen begleiten.

DIE
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