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Ihre Aufgabe besteht
darin, lhr Coaching
zu einer alltaglichen
Interaktion zu
machen.



Jede Interaktion kann coach-ahnlich sein

Coaching ist kein besonderes Ereignis mehr, es ist eine
Form des Zusammenseins.

enn Sie die Geleitworte zu diesem Buch gelesen
Whaben, werden Sie sich vielleicht an diesen Satz er-

innern. Das schrieb Peter Block vor fast 20 Jahren
in seiner Empfehlung zu meinem ersten Buch.

Coaching ist keine einmalige, gelegentliche Managemen-
tinteraktion mehr nach dem Motto ,Kommen Sie in mein
Biiro, damit ich Sie coachen kann.” Weil Coaching ein Ver-
halten im gegenwartigen Moment ist — etwas ldnger neugierig
bleiben, etwas langsamer zum Handeln und zu Ratschldge
tibergehen —, ist es eine alltdgliche Methode, um in einer In-
teraktion anwesend zu sein, in jeder Kommunikationsform,
in jedem Moment. Sie haben immer die Wahl, etwas langer
neugierig zu sein.

Erstens sollten Sie die verschiedenen Kommunikationska-
nile kennen, durch die Sie coach-dhnlicher wirken konnen,
und deren Vor- und Nachteile. Zweitens verstehen Sie, dass
bestimmte Interaktionsformen besonders angemessen sind,
um coach-dhnlicher zu sein.

141



Teil 2: Linger neugierig bleiben

Nutzen Sie jeden Kanal

Gleichzeitig: in Person, iiber Videokonferenz oder am
Telefon

Beginnen wir mit dem Offensichtlichsten. Sie kommunizie-
ren in Echtzeit mit diesem Menschen. Immer, wenn Sie dies
tun, konnen Sie etwas ldnger neugierig bleiben. Sie miissen
kein Coaching-Telefonat planen. Sie miissen Ihre Gesprachs-
partnerin nicht in den speziellen Coaching-Raum einladen.
Sie konnen jemandem eine Frage stellen, wiahrend Sie ge-
meinsam den Flur entlanggehen, auf den Fahrstuhl warten
oder einen Kaffee trinken.

Auch Videokonferenzen sind ein hidufig genutzter Kanal,
insbesondere in unserer Welt der global verteilten Organi-
sationen und virtuellen Teams. Mit Zoom, Skype, Hangouts
oder einem der vielen anderen Anbieter konnen Sie sich ver-
binden und neugierig sein. Es kann herausfordernder sein,
vollkommen prisent zu bleiben, denn immerhin ist auch Ihr
E-Mail-Programm und Ihr Instant Messenger genau dort, wo
Sie sind. Wenn Sie sich in einem Videogesprich befinden,
sollten Sie alle Ablenkungen abschalten, in die Kamera und
nicht auf den Bildschirm schauen und dem anderen Ihre
ganze Aufmerksamkeit widmen.

Das Coaching iiber Telefon scheint fiir manche unmdg-
lich. Die Bedenken dariiber, die Feinheiten der Korperspra-
che nicht zu sehen, fithlen sich wie ein Hindernis an. In
Wahrheit ziehen viele professionelle Coaches das Telefon
vor, weil Sie alle Vorteile des Prasentseins mit dem anderen
Menschen haben, ohne die Ablenkungen eines physischen
Zusammenseins. Wenn man sich in Person trifft, insbe-
sondere mit jemandem, mit dem man in einer Form von
Machtbeziehung steht wie mit einer Chefin oder einem Mit-
arbeiter, kdnnen die Beteiligten eine ,gute Miene” machen.
Ein Telefongesprach kann eine Umgebung sein, die es dem
Menschen manchmal erlaubt, die Maske abzunehmen. Es
ist zudem aullergewohnlich, welche Energieverdanderungen
und andere Feinheiten Sie horen kénnen, wenn Sie wirklich
zuhoren.
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Erfiillung suchen

Nicht gleichzeitig: E-Mail und Textnachrichten

Asynchrone Kommunikationskanile, wie E-Mail, Slack und
Textnachrichten, bei denen der Austausch nicht gleichzei-
tig und unmittelbar sein muss, werden oft als Kanile fiir
ein coach-dhnlicheres Verhalten tibersehen. Wenn Sie sich
nicht in der Gegenwart des anderen Menschen befinden,
koénnen Sie leicht vergessen, dass Ihre Rolle darin besteht,
dem anderen zu helfen, das Problem zu finden, kliiger und
eigenstindig zu werden, und nicht notwendigerweise darin,
die Ldsung zu bieten. Diese Form des Austauschs, in der
Sie die Losungen vorgeben, bedeutet, dass es Ihrem Rat-
schlag-Monster gut geht, wiahrend es an der Tastatur sitzt,
wenn Sie tiber diese Kanile kommunizieren.

Das konnen Sie jetzt verdndern. Finden Sie einen Platz fiir
die sieben Fragen aus The Coaching Habit in der Nahe Threr
Tastatur. Setzen Sie sich das Ziel, mindestens eine davon zu
stellen, bevor Sie Ratschlige, Meinungen und Empfehlungen
losschicken. Vielleicht wollen Sie sogar zwei dieser Fragen
stellen.

Etwas coach-dahnlicher zu sein, kann besonders wirksam
werden, wenn Sie diese langen, weitschweifenden E-Mails
bekommen, die einige Menschen in Ihrem Leben unver-
meidlich senden werden. Das sind diese E-Mails, die Sie
dreimal durchlesen miissen, um dann zu schreiben, ,Siehe
meine Antworten weiter unten”, und jeden Abschnitt ein-
zeln zu kommentieren. Jetzt konnen Sie etwas coach-dahn-
licher vorgehen und das wird alles verdndern. Driicken Sie
auf ,Antworten”, erkennen Sie an, dass scheinbar viel los
ist, und stellen Sie eine Frage, vielleicht: ,Was ist hier die
wahre Herausforderung fiir Sie?” oder ,Was wollen Sie von
mir?“, wenn dies nicht klar sein sollte. Tun Sie das eine Zeit
lang kontinuierlich und Sie werden bemerken, dass einige
E-Mails kiirzer werden und schneller zum Punkt kommen.
Zudem werden sie so formuliert sein, dass Sie in der Lage
sind, eine bessere Hilfe anzubieten.
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E-Mall oder
Textnachricht?
Ihr Ratschlag-
Monster sitzt
wahrscheinlich
an der Tastatur.



Erfiillung suchen

Es ist wichtig, in jedem schriftlichen Austausch aktiv den
richtigen Umgangston zu finden. Im Abschnitt {iber TERA
haben wir schon driiber gesprochen, dass das Gehirn so
geprdgt ist, dass es im Zweifel annimmt, eine Situation sei
schlecht. Deshalb sollten Sie dafiir sorgen, dass Ihre E-Mail
oder Thre Textnachricht so verstanden wird, wie sie beabsich-
tigt ist. Eine Moglichkeit dafiir ist die Nutzung von Emoti-
cons ©. Eine weitere Moglichkeit ist eine Formulierung, die
den Umgangston ausdriickt. ,Aus Neugier ...” ist eine gute
Formulierung, um jede Frage mit etwas mehr Leichtigkeit
zu stellen, oder Sie konnen darauf hinweisen, dass Sie den
anderen absichtlich etwas herausfordern. Versuchen Sie es
mit: ,Mit dieser Frage mochte ich Sie etwas herausfordern
. Das hort sich vielleicht etwas direkt an, aber ich mochte
Sie trotzdem fragen ..."

Die besten Ratschlage
kommen von Menschen,
die keine Ratschlage
geben.

Matthew McConaughey

,Kann man es mixen? ist eine ikonische Marketingkam-
pagne fiir die Mixer der Firma Blendtec. Um die Kraft ihrer
Gerite zu demonstrieren, gingen sie an die Grenze dessen,
was man mit einem Mixer fiir moglich halt, iberschrit-
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Teil 2: Linger neugierig bleiben

ten diese Grenzen und wurden zuletzt gesehen, wie sie im
weiten Horizont entschwanden. Es begann relativ harmlos,
zum Beispiel mit dem Co-Hiihnchen: ein halbes gekochtes
Hiithnchen (mit Knochen) und eine Biichse Cola. Schnell
wagten sie sich in unbekanntes Gebiet vor: iPhones; Petro-
leumfackeln; Gartenschlduche. Das Letzte, das ich gesehen
habe, war ein Amazon Echo. Sie werden froh sein zu horen,
dass es weitaus leichter ist, Coaching mit alltdglichen Ge-
schiftsinteraktionen zu mixen.

Unter vier Augen

Seien wir ehrlich, das regelmiRige wochentliche Treffen un-
ter vier Augen kann eine entmutigende Erfahrung sein. Es
kann leicht zu einem ritualisierten Bericht werden, der ehr-
lich gesagt beide Seiten des Gesprachs langweilt. Sie wollen
wissen, was den anderen bewegt ... irgendwie zumindest. [hr
Gegeniiber will Ihnen versichern, dass alles okay und er ein
guter Mitarbeiter ist, der hart arbeitet, aber er mag den Ton
des Gesprichs nicht, in dem er es immer wieder beweisen
muss. Verschwenden Sie Thre kostbare gemeinsame Zeit
nicht mit aktuellen Informationen; es gibt zahlreiche andere
Wege, wie Ihr Team Sie iiber aktuelle Entwicklungen auf
dem Laufenden halten kann.

Mit einem coach-dhnlichen Ansatz konnen Sie die Er-
fahrung neu beleben. Verlassen Sie die standardisierte Ta-
gesordnung, die dazu fiihrt, dass sich das Treffen so zdh
anfiihlt, und beginnen Sie mit: ,Was beschiftigt Sie gerade
besonders?“ Wenn das eine grole Verdnderung ist, dann
konnten Sie Ihr Gegeniiber vielleicht vorher dariiber infor-
mieren, damit er oder sie sich nicht aufregt oder erstarrt.
Wenn der andere IThnen sein Problem schildert, versuchen
Sie es nicht fuir ihn zu 10sen, zumindest nicht sofort. Stellen
Sie eine weitere Frage, vielleicht: ,, Also, was ist hier die wirk-
liche Herausforderung fiir Sie?“ Beobachten Sie, wie lang Sie
in diesem Meeting sein kdnnen, bevor Sie eine Idee oder eine
Meinung teilen miissen.
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Erfiillung suchen

Meetings

Wenn die Meetings gut sind, umso besser. Wenn sie schlecht
sind, denkt jeder: ,Das sind zwei Stunden meines Lebens, die
ich vergeudet habe.” Biicher iiber bessere Meetings werden
jedes Jahr veroffentlicht und verkaufen sich gut.

Beachten Sie all die klugen Tipps, wie moglichst wenige
Teilnehmenden (die Regel ,von zwei Pizzen sollten alle satt
werden” bei Amazon ist eine gute Orientierung) und ent-
weder die Halfte der geplanten Zeit (damit man zum Punkt
kommt) oder die doppelte Zeit (damit man tatsdchlich die
Zeit hat, gemeinsam kreativ zu denken). Fligen Sie dann
noch etwas Neugier hinzu.

Beginnen Sie mit: ,Was beschiftigt Sie gerade besonders?*

Wenn Sie eine Tagesordnung haben, konnen Sie jedes
Thema in eine Frage verwandeln. Wenn Sie ein Meeting
haben, sollte es dazu da sein, etwas zu feiern oder ein Prob-
lem zu l6sen. Fragen Sie bei jedem Thema, ,Was ist hier die
wirkliche Herausforderung?*, damit klar wird, was Sie 16sen
wollen und welche Daten dafiir niitzlich wéren.

Beenden Sie das Meeting mit der Frage: ,Was war darin
am nitzlichsten oder wertvollsten fiir Sie?“ Das ist eine
Moglichkeit, um innezuhalten und auszudriicken, was in
dem Meeting hilfreich war und was Sie im nachsten Meeting
beachten sollten, um es noch besser zu machen.

Feedback und Leistungsheurteilung

Coaching und Feedback werden oft in der gleichen Kategorie
zusammengebracht. Ich denke, sie sind ziemlich verschie-
den. Coaching bedeutet, stindig neugierig zu bleiben und
dadurch dem anderen Menschen zu ermdglichen, die Arbeit
zu tun, die Einsicht zu finden, die Lésung zu entdecken. Fee-
dback ist dann notwendig, wenn Sie das Gespridch beginnen
wollen, um [hre Sichtweise einer Situation mitzuteilen: Es ist
nicht gut gelaufen (was meist das Gespriachsthema ist) oder
es lief gut.

Obwohl Coaching und Feedback verschieden sind, wir-
ken sie auch gut zusammen. Feedback ist typischerweise
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