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7 Die Verwendung von Coachingpartikeln
im Alltagsgesprdich

Nicht immer ist es effizient, ein ganzes Coachinggesprich zu fiih-
ren; oder, anders formuliert: In vielen Gesprachssituationen in Be-
ruf und Alltag reicht bereits die Anwendung einzelner Coaching-
partikel dafiir aus, eine effektive Verinderung der Kommunika-
tion bzw. Hilfestellung im Gesprach mit anderen zu erreichen.

7.1 Von der Problembesprechung zur Frage nach dem Ziel

Vielfach wird im Gesprich ein Problem diskutiert — und leider oft
so lange, bis es zerredet ist, Konflikte zwischen den Gesprichs-
partnern entstehen oder die Gespriachspartner ,,im Problemsee
schwimmen*.

Aber: Ein systemisches Coachingwerkzeug ist die einfache
Frage nach dem Ziel (,,Was ist Thr Ziel in dieser Frage bzw. Situ-
ation?*) — und diese hilft sehr schnell dabei, aus einem gemeinsa-
men Muster der Problemorientierung auszusteigen.

Das vom Coachee genannte Ziel sollte immer positiv formuliert
sein:

e statt ,,weg von“: ,hin zu“
e statt ,,nicht mehr*: , stattdessen®.

Von einer negativen zu einer positiven Zielformulierung kom-

men wir, indem wir fragen ,,Was stattdessen?“ oder ,,Son-
dern?“.
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7 Die Verwendung von Coachingpartikeln im Alltagsgespréich
7.2 In jedem Gespriich: Auftrag holen

Wir sprechen oft unfokussiert und arbeiten an einer Losung, von
der unser Gesprachspartner nicht selten am Ende des Gesprichs
sagt: ,,Eigentlich wollte ich gar nicht tiber dieses Thema sprechen
— aber es war trotzdem nett, dass Sie sich die Zeit genommen ha-
ben ...«

Daher ist die Frage nach dem ,,psychologischen Auftrag® sehr
wichtig — und diese gilt fur jedes Gesprich:

¢ Und was konnen wir beide hier gemeinsam dazu tun, damit
Sie das von Thnen genannte Ziel erreichen?

7.3 Den Gesprdchspartner arbeiten lassen —
mithilfe systemischer Fragetechniken

Viele Menschen gehen mit tausend ,,Affen auf den Schultern
nach Hause. Systemische Fragetechniken — i allen beliebigen Si-
tuationen angewandt — helfen, Selbstverantwortung bei jedem
Gesprichspartner aufzubauen und die Probleme dort zu belassen,
wo sie gelost werden sollten: bei dem, der sie hat. Auf diese Weise
kommen wir effektiv aus dem Teufelskreis des ewig aktiven Ant-
wortgebens heraus und begeben uns bewusst in die Rolle des zu-
riickhaltend Unterstiitzenden.

7.4 Schweigen

Reden ist Silber, Schweigen ist Gold. Nach dem Stellen einer sys-
temischen Frage den Mund schlieflen und in Gedanken bis 500
zdhlen (so lange, bis der Gespriachspartner antwortet) ist schon
die halbe Miete: Man ermoglicht es damit seinem Gesprachspart-
ner, nachzudenken und seine Denkmaschine anzulassen.

Aber auch in jeder anderen Situation ist Schweigen immer dann
angebracht, wenn wir von unserem Gesprichspartner eine Ant-
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7.5 Skalenfragen

wort erwarten: Denn in unserem Kulturkreis ist es iiblich, zu spre-
chen, wenn der andere eine Frage gestellt hat und dann schweigt.
Wenn wir also dem anderen einen guten Rahmen zum Sprechen,
Entwerfen von Ideen oder Uberlegen von Losungen bieten wollen,
dann schweigen wir ganz einfach.

7.5 Skalenfragen

¢ Auf einer Skala von 0 bis 10, wenn 0 = schlechtester Wert und
10 = bester Wert, wo stehen Sie gerade jetzt? Und was tun Sie
auf [nichste Stufe], was Sie auf [derzeitige Stufe] nicht tun?

Es geht nicht darum, wie der Gesprachspartner von der Stufe 1
zur Stufe 2 kommt, sondern was er z. B. auf Stufe 2 tut, das er
auf Stufe 1 (noch) nicht getan hat.

Skalenfragen eignen sich immer dann, wenn wir mit gewohnli-
chen Fragen nicht weiterkommen. Oder wenn es darum geht,
beim Gesprachspartner eine rasche Einschitzung der Situation zu
erreichen.

Wird eine Skalenfrage als Coachingpartikel in einem ganz ge-
wohnlichen Gesprich gestellt, sollte sie allerdings gut vorbereitet
werden — etwa mit der Einleitung:

¢ Ich hitte da eine Frage, die Thnen vielleicht komisch vor-
kommt ... aber mir hilft sie immer, eine rasche und hilfreiche
Einschidtzung meiner derzeitigen Situation zu erarbeiten. Hat-
ten Sie Lust, dass ich sie Thnen stelle?

7.6 Welche Frage sollte ich Ihnen als Néichstes stellen?
Coachees im Denkprozess wissen meist sehr gut, was sie als

Nichstes brauchen. Warum also nicht sich zuriicklehnen, sich das
Leben ein bisschen leichter gestalten und fragen:
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7 Die Verwendung von Coachingpartikeln im Alltagsgespréich

¢ Welche Frage sollte ich Thnen als Nichstes stellen, die fiir Sie
jetzt im Erarbeitungsprozess relevant ist?

Diese Frage konnen wir — ein wenig verandert — auch in jedem
Gesprach anwenden, in dem wir das Gefithl haben, auf der Stelle

zu treten; z. B. in der folgenden Form:

¢ An welchem Thema sollten wir denn weiterarbeiten, damit
das Gesprich fiir Sie hilfreich war?
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