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Mit , Gaben” die Wirksamkeit

im beruflichen Alltag erh6hen

Ein Coaching-Tool von Juliane Delkeskamp
Kurzbeschreibung

Zum Ende einer erfolgreichen Coaching-Sitzung
stellt sich immer die Frage: Wie kann der Klient
oder die Klientin die Erfahrungen und Erkennt-
nisse wirksam in die Arbeitspraxis tibertragen?
Klienten haben haufig wenig Spielraum und Zeit
fur das Coaching an sich — wie dann fiir das Re-
kapitulieren von erfolgreichen Prozessen und
Eintiben von neuen, meist komplexen Vorge-

hensweisen?

In der Coaching-Praxis nutze ich fir diesen
Zweck selbst entwickelte ,Gaben® Das sind Ge-
schenke an die Klienten, die den Transfer unter-
stiitzen. Diese Gaben beziehen sich immer auf
das Vorgehen in der jeweiligen Sitzung. Sie fuflen
auf theoretisch fundierten, komplexen Verfahren
und Modellen. Gaben sind handliche Gegen-
stinde, die speziell fir ihr Einsatzgebiet sinntra-
gend verindert werden. Damit wird die Gabe im
Unterschied zum herkommlichen ,Reminder”
oder ,Give-Away“ zum ,Strukturhelfer” (diesen
Begriff verdanke ich Raimund Paugstadt), der
ein komplexes Verfahren aus dem Coaching dem

Klienten nachhaltig in Erinnerung bringt.
Anwendungsbereiche

Die Gabe wird im Anschluss an die Bearbei-

tungsphase innerhalb einer Sitzung tibergeben.

Dieser ,Akt” ist didaktisch eingebettet in eine
Vor- und Nachbereitung. Die Vorbereitung ist
das Gesprich auf der Metaebene: Klient und
Coach losen sich vom gerade bearbeiteten Anlie-
gen und reflektieren die Struktur des Vorgehens
in der Coaching-Sitzung. Dann wird die Gabe
iiberreicht und im Transfergesprich tiber ihre
Nutzung reflektiert. Die Nachbereitung findet
in einer kommenden Sitzung statt, in der tber
den Verbleib und die tatsichliche Anwendung
der Gabe gesprochen wird. Nur wenn die Gabe
eine hohe Passung an Thema und Klient aufweist
und zur richtigen Zeit und in der richtigen Art
tibergeben wird, kann sie effektiv den Transfer

unterstiitzen.
Zielsetzung/Effekte

Ziel ist es, dem Klienten das Anwenden neuer
Deutungsmuster oder Verhaltensweisen im Ar-
beitsalltag zu erleichtern. Die an das Vorgehen im
Coaching erinnernde Gabe ist fir den Klienten
stindig prasent und griffbereit, sei es auf dem
Schreibtisch oder im Auto, in der Aktentasche
oder an der Werkbank. Damit wird ein stindiges
Erinnerungs- und Lernangebot konkret in die
Arbeitsumgebung des Klienten transportiert.
Das bedeutet eine direkte Verinderung des Ar-
beitsumfelds als Ausgangspunkt fiir Transfer-

Motivation.

Ausfiihrliche Beschreibung

Gaben fuflen auf theoretisch fundierten, komple-
xen Verfahren und Modellen wie zum Beispiel
dem ,Wertequadrat® (Schulz von Thun), der
yintensiven Vorklirung“ (Thomann) oder dem
yinneren Team® (Schulz von Thun). Gaben sind
handliche Gegenstinde wie Wiirfel, Spielfiguren
oder Spiegel, die speziell fiir ihr Einsatzgebiet
sinntragend verdndert werden. Dies geschieht
beispielsweise durch das Aufdrucken oder Auf-
bringen von kurzen Texten oder einer anderen
kreativen Weiterverarbeitung.

Am Beispiel einer Coaching-Sitzung, in der mit
dem Modell der ,Intensiven Vorklarung® nach
Christoph Thomann gearbeitet wurde, wird
im Folgenden die Transfersicherung mit einer
Gabe beschrieben. Da sich Gaben immer auf be-
stimmte Modelle oder Strukturen beziehen, sei

zundchst das Vorgehen nach Thomann erldutert.
Intensive Vorklirung

Der Klient, Herr S., Anfang Fiinfzig, Leiter der
Marketing-Abteilung in einer mittelstindischen
inhabergefiihrten Werbeagentur mit circa 30
Mitarbeitern, nutzt das Coaching, um mehr
Kompetenzen fir Konflikte und kritische Situ-
ationen mit Mitarbeitern und Kollegen zu erlan-
gen. Ein wiederholt genanntes Beispiel fiir sein
— personlich als Versagen erlebtes — Verhalten,

ist die dauerhaft kritische Kommunikationssi-



tuation mit Herrn H., dem fir das Webdesign

zustindigen Kollegen.

In der Bearbeitungsphase nimmt der Klient den
Vorschlag an, diese Situation beispielhaft in den
Fokus zu nehmen und vor einer Lésungssuche
zunichst systematisch Zusammenhinge, Bezie-
hungen und Hintergriinde zu kldren. Die finf
Leitfragen der Thomann‘schen Vorklirung bie-

ten hierfiir eine duflerst hilfreiche Struktur.

1. In welchem Kontext spielt sich das Gesche-
hen ab?

Mithilfe eines Organigramms verdeutlicht Herr
S. seine Position und die von seinem Kollegen
H. im Unternehmen. Er selbst zeichnet das Or-
ganigramm am Flipchart und kommentiert die
verschiedenen Positionen. Es wird deutlich, dass
eine reibungslose Auftragserfillung ganz wesent-
lich von einer guten Kommunikation zwischen

beiden abhingt.

2. Wie sieht eine typische Situation aus?

Die Auswahl und die genaue Beschreibung einer
konkreten Situation, in der sich das konflikthafte
Geschehen wie in einem Brennglas bundelt, er-
offnet ein vertieftes Verstandnis fiir das Erleben
und Bewerten des Konfliktes durch den Klien-
ten. Er erinnert sich an eine Schliisselsituation, in
der es um die Weitergabe eines Kundenwunschs
von ihm an Herrn H. ging. Es wird deutlich, wie
angestrengt und gleichzeitig ibervorsichtig die
Kommunikationsversuche von ihm in Richtung
seines Mitarbeiters waren. Auf die Bitte, eine
Zeichnung anzufertigen, malt sich der Klient
selbst hinter einer riesigen Sprechblase mit vie-
len Erklirungen und Begriindungen, wobei er
seinen Mitarbeiter in abgewandter Haltung mit
geschlossenen Augen zeichnet. Seinen sponta-
nen Kommentar ,Vielleicht rede ich einfach zu
viel“ notiere ich mit seinem Einverstindnis mit
Fragezeichen versehen an den unteren Rand des

Flipcharts.

3. Wie geht es mir — welche inneren Stimmen
melden sich in diesem Konflikt?

Die Klirung der inneren Situation des Klienten
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im Konflikt hebt die Bediirfnisse, Gefiihle und
inneren Stimmen in den geschiitzten Rahmen
des Coachings. In diesem Fall wird nun sehr
deutlich, dass Frustration, Selbstzweifel und Wut
auf Herrn H. fiir den Klienten im Vordergrund
stehen. Gleichzeitig fiihlt er aber auch Sorge da-
rum, immer tiefer in dieses Kommunikations-
Chaos zu fallen. Auch verspiirt er den Wunsch,
einen neuen Weg der Zusammenarbeit mit sei-
nem Mitarbeiter zu finden, um die Arbeitsatmo-
sphire zu entlasten. Zur Verdeutlichung fertigt
er eine weitere Zeichnung an, die ihn inmitten

all seiner widerstreitenden Gefiihlswelten zeigt.

4. Welches Ziel verfolge

ich in diesem Konflikt?

Die vierte Frage legt den Fokus auf die Zukunft:
»Wenn Sie zuriickblicken, was wir bis jetzt be-
sprochen und hier auf den Flipcharts festgehalten
haben, wie lautet in einem Satz zusammen gefasst
Thr Ziel? Was genau mochten Sie erreichen?“ Der
Klient formuliert schliellich die zielfiihrende
Frage: ,Wie kann ich H. den Kundenwunsch
klar und transparent mitteilen und mir der Um-

setzung gewiss sein?“

S. Wie lautet die Schlagzeile?

Die fiinfte und letzte Frage gilt der Formulierung
einer treffenden Uberschrift oder Schlagzeile fiir
das Geschehen. Hierdurch wird eine Einordnung
und Eingrenzung — und manches Mal auch eine
yNormalisierung® — unterstiitzt. Herr S. setzt die
Uberschrift: ,Gleicher Wissensstand erméglicht

Umsetzung!“
Losungsarbeit und Transfer

Nach dieser intensiven Vorklarung, die circa 45
Minuten in Anspruch nimmt, gehen wir mit Hil-
fe kreativer Methoden in die Losungsarbeit, wo-
bei die beschriebenen Flipcharts immer in Sicht-
weite blieben. Das Ergebnis: Der Klient plant
einerseits, seinen Mitarbeiter starker in direkte
Kundengespriche einzubinden und andererseits
entwickelt er ein systematisches Vorgehen, wie
er Mitteilungen an ihn planen, iibergeben und

deren Umsetzung kontrollieren kann. Dadurch

tuhlt er sich geriistet fiir die kommenden Abspra-
chen mit Herrn H., und er nimmt sich konkret
vor, iber neue Formen der Zusammenarbeit mit

ihm zu sprechen.

Fiir die kommende Sitzung planen wir die Uber-
priifung dieses Vorgehens. Diese ,reife“ Losung,
erarbeitet vom Klienten, kann durch die reflek-
tierte Vorarbeit nach dem Thomann-Modell
fliissig und in hoher Passung auf Person, Thema
und Beziehung erreicht werden. Die ,intensive
Vorklarung® ebnet also den Weg fiir komplexe

und passgenaue Losungen.

Nach dieser erfolgreichen Analyse- und Losungsar-

beit stellen sich die Fragen:

- Wie kann der Klient das Modell der ,intensi-
ven Vorklarung” fiir sich handhabbar im Alltag
prisent halten?

- Wodurch konnen die Erkenntnis fordernden
finf Kernfragen in einer zukiinftigen
kritischen Situation im Zugriff bleiben?

- Wie kann der Transfer gesichert werden?

1. Das Metagesprich

Wenn der Klient mit dem systematischen Vorge-
hen gut zurecht kommt und die Losungserarbei-
tung dadurch wesentlich gefordert wurde, kann
auf der Metaebene die angewendete Methode
reflektiert werden. Im hier beschriebenen Fall
resimieren wir mit Hilfe der angefertigten Flip-
charts die finf Erkenntnis leitenden Fragen. In
diesem Restimee wird der Fokus auf die unter-
schiedlichen Perspektiven und Erkenntnismog-
lichkeiten, die die fiinf Fragen eroffnen, gelegt.
Ein kleiner Input iiber die Methode, das Vorge-
hen und ihre Vorteile unterstiitzt die Uberleitung
vom konkreten Anliegen hin zur Struktur der Be-
arbeitung. Denn jetzt steht das generelle Vorge-

hen der ,intensiven Vorklirung® im Mittelpunkt.

Da auch der Klient die Erfahrung machte, dass
sich durch die Vorklirung die Losungen formlich
aufdringten, formuliert er die Hoffnung, zukiinf-
tig dieses Vorgehen fiir sich weiter zu nutzen und
vielleicht auch schwierige Gespriche auf diese

Art vorbereiten zu konnen.



2. Uberreichen der Gabe und das Transfer-
Gesprich

Solche Hinweise sind ein deutliches Signal, dass
der Klient die Struktur, die hinter der Bearbei-
tung des aktuellen Anliegens liegt, versteht und
fir sich als hilfreich anerkennt. Dies sind ent-
scheidende Vorbedingungen, um eine Gabe ein-
zusetzen. In diesem Falle sind die Vorbedingun-
gen also erfillt und die Gabe ,Wiirfelyse®, ein mit
den finf Kernfragen beschrifteter Wiirfel, kann
dem Klienten iibergeben werden (s. Abb. 1).

Fiir diesen Akt bietet sich eine Anmoderation
wie diese an: ,Ich mochte Thnen ein Geschenk
machen, von dem ich tiberzeugt bin, dass es Th-
nen dabei helfen wird, zukiinftig dhnlich schwie-
rige Situationen zu meistern.” AnschlieSend wird
die Gabe vorgestellt und ihre Anwendungs-
moglichkeiten besprochen. Mit dem Klienten
reflektiere ich den Einsatz der ,Wirfelyse fiir
das Thema Gesprichsvorbereitung, da der Klient

selber dieses Thema kurz zuvor eingebracht hat.

Die ,Wiirfelyse“ mit den funf Erkenntnis leiten-
den Fragen nach Thomann kann der Klient nun
jederzeit konsultieren. Damit wird die Gabe zu
einem Angebot, den weiteren Lernprozess und
das Lernergebnis in die eigene Verantwortung

zu iibernehmen.

3. Nachbereitung

In der kommenden Sitzung gilt es, den Verbleib
und die weitere Nutzung der Gabe vertiefend zu
erfragen. Eine moglichst lockere und offene Ein-
fihrung unterstiitzt den entspannten Austausch
tiber die Nutzung der Gabe. Zum Beispiel: ,In
der vergangenen Sitzung tibergab ich Ihnen die
Wiirfelyse — nun bin ich neugierig: Was ist daraus

geworden?”

Im Falle von Herrn S. wurde die ,Wiirfelyse®
auf dem Schreibtisch in Reich- und Sichtweite
deponiert und war fiir ihn bereits zu einem hilf-
reichen Tool geworden. Als Unterstiitzung im
Selbst-Coaching gelang es ihm zudem, sich mit
Hilfe der aufgedruckten finf Fragen auf einen

schwierigen Kunden besser einzustellen.
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Es ist sinnvoll, in der Nachbereitung nicht nur
nach dem aktuellen ,Wie“ zu fragen, also, inwie-
weit die Gabe genutzt wird, sondern genauer
nachzufragen und auf die Zukunft zu schauen,
beispielsweise: ,Wann genau ist es hilfreich ge-
wesen?” ,Was genau war daran hilfreich?“ ,Wie
konnen Sie wohl in Zukunft diese Struktur oder
dieses Modell nutzen? Angeregt durch diese
Fragen reflektiert der Klient weitere Einsatz-
moglichkeiten in seinem Arbeitsgebiet. Dadurch
erhoht sich die Wahrscheinlichkeit, dass er dieses
im Coaching neu erworbene Vorgehen in sein

Verhaltensrepertoire tibernimmt.
Voraussetzungen/Kenntnisse

Jeder Coach kann sich seine eigenen Gaben
herstellen - sie miissen zum Coach und seinem
Vorgehen passen. Voraussetzung fiir die Herstel-
lung von Gaben ist eine gewisse Kreativitit in der
Entwicklung von ,Reprisentanten® fiir die jewei-
ligen Strukturen, Modelle und Vorgehen, die der
Coach im Coaching-Alltag bevorzugt anwendet.
Gaben sollten einen gewissen ,Pfiff“ haben, sie
sollten schon anzuschauen oder anzufassen und
dennoch sinntragend und strukturgebend sein.
Allzu Seichtes oder Oberflachliches wird von Kli-
enten im besten Falle freundlich angenommen,
jedoch kaum zu Prozessen selbstorganisierten

Lernens genutzt.

Personlicher Hinweis/
Kommentar/Erfahrungen

Gaben, richtig entwickelt und eingesetzt, sind
didaktisch und inhaltlich erweiterte ,Give-
aways” oder ,Reminders®, die die Klienten in die
Lage versetzen, nach dem Coaching neue und
erfolgreiche Deutungs- und Verhaltensmuster
einzuiiben und nachhaltig in das eigene Verhal-
tensrepertoire zu tibernehmen. Coachs entlassen
damit ihren Klienten nach dem erfolgreichen
Coaching-Prozess einerseits in die Selbstorga-
nisation und Eigenverantwortlichkeit, bleiben
aber durch die ,ertastbare“ Gabe andererseits

weiterhin présent.

’r
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Abb. 1 Wiirfelyse

Vor dem Einsatz von Gaben ist die Dokumen-
tation der Coaching-Sitzung unumginglich,
um nach der Bearbeitung Erfolg versprechend
auf der Metaebene die Struktur des Vorgehens
in den Fokus zu nehmen. Erfahrungsgemaf ist
es fiir Klienten zunichst ein Angang, sich vom
aktuellen Anliegen zu l6sen und ,auf den Berg
zu steigen’, um von oben auf das Geschehen
zu schauen. Je besser die Dokumentation aus
der Bearbeitungsphase (beispielsweise sollten
Flipcharts immer eine Uberschrift aufweisen),
desto einfacher der Weg ,,auf den Berg") also das

Erreichen der Metaebene.

Weitere wesentliche Vorbedingungen sind, dass
der Klient die angewendete Methode oder das
Modell versteht und fiir sich als hilfreich aner-
kennt. Der Coach muss sehr genau darauf ach-
ten, inwieweit der Klient personliche Nutzen-
erwartungen formuliert. Das Uberreichen und
Erlautern der Gabe ist ein didaktischer Akt, der
Zeit und Aufmerksamkeit verdient. Fiir diese
Intervention muss ausreichend Zeit und Ruhe

eingeplant werden.

In der Nachbereitung der tatsichlichen Nutzung
der Gabe sollte der Coach sich um eine neugie-
rig distanzierte Haltung bemiihen. Auch wenn
noch so viel Herzblut in der Entwicklung der
Gabe liegt, wenn der Klient diese nicht als pas-
send oder hilfreich empfindet, gilt es, die Suche
nach angemesseneren Transfer-Unterstﬁtzungen

aufzunehmen!
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Technische Hinweise

Die intensive Vorklirung dauert circa 45 Minu-
ten. Die ersten beiden Transfer-Schritte konnen
auch noch einmal circa 45 Minuten in Anspruch
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Das Letzte

RAUEN: Jetzt leben wir schon im Jahr 2010 ...
und es hat gar keine Ahnlichkeit mit dem Jahr
2010, das ich mir in meiner Kindheit vorgestellt
habe. Die meisten Autos haben immer noch kei-
nen Diisenantrieb, eine Mondstation gibt es auch
nicht und auf dem Mars war noch kein Mensch.
Dafiir haben wir jetzt das Internet und ein
400-Euro-Notebook hat die Rechenleistung ei-

ner ganzen Computerhalle aus den 70er-Jahren.

WEBERS: Letzteres finde ich sehr angenehm
... Dagegen hat sich vieles interessanterweise
gar nicht verandert: Wir bekommen immer noch
Schnupfen und andere Zipperlein, wir génnen
dem Nachbarn nicht die Wurst auf dem Brot und
schlagen ihm deswegen, wenn’s sein muss, den
Schidel ein, wir glauben gegen alle Wahrschein-
lichkeitsrechnung an einen Sechser mit Zusatz-
zahlim Lotto, an den Mann im Mond - und dass
die Klimakatastrophe nur die Anderen treffen
wird. Johann Gottfried Herder, der Weggefihrte
von Goethe und Schiller, brachte das mal so auf
den Punkt: Der Mensch ist der Invalide seiner
hoheren Krifte.

RAUEN: Manche Dinge verandern sich offenbar
nur sehr langsam. Vielleicht liegt es aber auch
an uns und wir sind einfach nur zu ungeduldig
geworden? Allerdings erlebe ich es schon teilwei-
se als Herausforderung, wie schnell sich andere

Dinge verindern. Kaum hat man sich mit einem

Mobiltelefon angefreundet, gibt es wieder ein

neues.

WEBERS: Das ist doch schon! Die Fotoproto-
kolle meines letzten Seminars habe ich mit mei-
nem neuen Handy geschossen, mit dem alten
hatte das nicht funktioniert. Sicher, man muss
sich erst an neue Gerite gewohnen, doch dabei
hilft die alte Change-Manager-Weisheit: Ein rol-

lender Stein setzt kein Moos an!

RAUEN: Ob mit oder ohne Moos: Es hat schon
etwas Desillusionierendes, wenn die kithnen
Traume der Vergangenheit in einer flatterhaften
und recht kleinteiligen Realitit miinden. Statt
Mondstationen hat es die Menschheit zu vier
Milliarden Mobiltelefonen gebracht. Ist das Fort-
schritt oder bedeutet es nur mehr Geplapper?

WEBERS: Wer will das entscheiden? Und nach-
her ist man immer schlauer. Kaiser Wilhelm II.
meinte vor 100 Jahren: ,Das Auto ist eine vo-
ribergehende Erscheinung. Ich glaube an das
Pferd.”

RAUEN: Vielleicht hatte Wilhelm II. ja mit dem
Auto als voriibergehende Erscheinung recht; sa-
genwir ...als Vorhersage fiir das Jahr 2100. Dann
werden andere Generationen mit dem vermut-
lich n6tigen Abstand bewerten, ob wir in einer

Zeit des Fort- oder Riickschritts gelebt haben.





