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Es rappelt in der Schatzkiste

Als Kind auf Schatzsuche - erinnern Sie sich noch, wie das war? Die
ewige Frage: Wo ist der Schatz vergraben? Die ewige Hoffnung: Gold-
taler, Diamanten, Perlen. Das hellste Funkeln: nicht in der Schatzkiste,
die man nie fand, sondern in den eigenen Augen. Schatzsuche ist ein
Abenteuer, auch fiir Erwachsene. Wer nicht weil3, was ihn erwartet, ist
fiir jede Uberraschung offen. 150 Kostbarkeiten aus meiner Coaching-
Praxis habe ich fiir Sie in diese Schatzkiste gepackt: Methoden und
Storys, Impact-Ideen und Selbst-Checks, Coaching-Fragen und Antwor-
ten auf Fragen von Coachs.

Meine bisherigen Coaching-Biicher widmen sich einzelnen Themen:
,Die 100 besten Coaching-Ubungen” konzentrieren sich auf Coaching-
Methoden; ,Die 500 besten Coaching-Fragen” beleuchten die Kunst des
Fragens; und ,Die 50 kreativsten Coaching-Ideen” befassen sich vor
allem mit kreativen Coaching-Tools. Jedes dieser Biicher ist ein Puzzle-
stein. Wer alle zusammenfiigt, bekommt ein komplettes Bild.

Diesmal war mein Anspruch, alle Facetten des modernen Coachings in
nur einem Buch zu versammeln, einem Standardwerk zum Uberblick:
150 kleine Impulse fiir eine groRe Wirkung. Coaching-Neulinge sollen
rasch erfahren, welche Schétze die bunte Welt des Coachings zu bieten
hat, mit welchen Fragen sie Denkmauern einreiRen und welches Funda-
ment eine Coaching-Karriere tragt. Alte Hasen konnen ihr Methoden-
wissen ausbauen, von den Checklisten profitieren und ihr Repertoire
um funkelnde Perlen erweitern, so zum Beispiel mit Impact-Ubungen,
Coaching-Storys und kreativen Fragen.

Wie sehen die Schitze dieses Buches aus? Die 50 Methoden sind ge-
pragt von spielerischer Leichtigkeit. Mal darf Ihr Klient zu einer Feier
einladen, bei der er seine Beziehungen und Netzwerke beleuchtet.
Dann ist er verabredet mit seinem Zukunfts-Ich, um seine Ziele und
Ressourcen zu kldaren. Und mal schliipfen Sie selbst in die Rolle des Re-
porters — und plotzlich fallen Thnen kritische Nachfragen ganz leicht,
und der Klient nimmt sie Thnen nicht mehr {ibel.

Die Coaching-Storys laden Ihre Klienten ein, das Verhalten anderer
Menschen zu analysieren. Als Zuhorer erkennen sie rasch die Fehler:
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bei dem Bauern, der sich in einen Herzinfarkt drgert; bei dem Kanari-
envogel, der sich im Kifig die Fliigel wund schldgt; oder bei der Frau,
die einen kleinen Pickel auf ihrer Stirn zum grofRen Problem macht.
Diese Erkenntnisse konnen Ihre Klienten dann leicht auf sich selbst
iibertragen - sofern Sie immer eine passende Coaching-Geschichte pa-
rat haben. Uber 20 stehen Ihnen hier zur Auswahl.

Die Coaching-Fragen sind in praktischen Checklisten gebiindelt und
machen Sie fit fiir alle Fille: Ob Fiihrung oder Bewerbung, Berufswahl
oder Work-Life-Balance, Entlassung oder Mobbing, Coaching-Beginn
oder Praxistransfer - zu jedem Anlass konnen Sie aus bis zu 35 Fragen
wahlen. Erkundigen Sie sich zum Beispiel beim Ersttermin, warum Ihre
Klientin ausgerechnet jetzt ins Coaching kommt: ,Wenn Sie sich diese
Entscheidung einmal als einen Apfel vorstellen, der vor ein paar Wo-
chen oder Monaten noch nicht reif zur Ernte war: Was hat sich seither
weiterentwickelt?” Damit entdecken Sie die Energiequellen Ihrer Klien-
tin und konnen sie im ganzen Prozess anzapfen. Insgesamt enthdlt das
Buch iiber 850 Coaching-Fragen.

Die Impact-Ideen laden Sie ein, das Coaching zum Abenteuerspielplatz
zu machen. Lassen Sie Ihren Klienten Eindriicke, sprich: ,Impact”,
sammeln. Mal werden Sie das Licht im Raum ausschalten, um seinen
Blick zu weiten; mal kommen rohe Eier zum Einsatz, die er in die Luft
werfen darf, um die eigenen Grenzen zu testen; und mal haben Sie
Gegenstdnde in einer Bonbondose versteckt und bitten Thren Klienten
zum Ratespiel - dabei kann er Vorurteile abbauen. Solche Erlebnisse
hinterlassen einen neuronalen FuRabdruck im Gehirn und beeinflussen
das Denken und Handeln im Alltag.

Und schlieflich erwarten Sie zwei Rubriken, die zur Reflexion anregen
und handwerkliche Grundlagen vermitteln. Mit den Selbst-Check-Fra-
gebdgen konnen Sie unter anderem herausfinden, wo Ihre Ressourcen
als Coach liegen, welche Tools und Fortbildungen zu Ihnen passen, wie
Sie sich am Markt positionieren und den idealen Coaching-Ort fiir sich
entdecken. AulRerdem bekommen Sie Antworten auf die wichtigsten
Fragen von Coachs - etwa wie lange Sie einen Termin vorbereiten
miissen, wie Sie die vereinbarte Zeit einhalten oder was Sie unterneh-
men, wenn Thr Klient ohne Pause redet, Vereinbarungen bricht oder
emotional vollig unbeteiligt ist. Etliche Fragen dieser Art hore ich
immer wieder in meinem Aushildungsgang zum Karrierecoach und im
Gesprdch mit Kollegen.

Sie merken es: Hier sind Coaching-Impulse in einer Vielfalt und Viel-
zahl versammelt, fiir die es sonst mehrere Biicher braucht - eine echte
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Schatzkiste eben. Eigentlich sind solche Kisten unsortiert. Ich habe
mir erlaubt, die Inhalte kapitelweise den Phasen eines Coachings zu-
zuordnen; so konnen Sie systematischer mit dem Buch arbeiten. Bitte
betrachten Sie das als grobe Sortierung - etliche Impulse sind fiir alle
Phasen des Coachings gleichermaRen relevant. Schiitteln Sie die Kiste
gern und riicken Sie die Inhalte nach Ihrem Bedarf zurecht.

Nun interessiert mich noch: Was hat Sie eigentlich veranlasst, diese
Schatzkiste im Buchhandel auszugraben? Weshalb interessieren Sie
sich fiir Coaching-Schdtze? Was hat das mit Ihnen selbst zu tun, Ihren
eigenen Schdtzen und Potenzialen? Ich glaube: Wer einen Schatz ent-
deckt, entdeckt sich selbst. Sie stofRen in diesem Buch nicht nur auf
150 Impulse, sondern auch auf Ihr eigenes Spiegelbild. Glinzend wer-
den Thnen nur Methoden erscheinen, in denen sich Ihr eigener Glanz
spiegelt; kreativ nur Fragen, die Threr eigenen Kreativitdt entsprechen;
fantasievoll nur Coaching-Geschichten, die sich mit Ihrer Fantasie de-
cken.

Weil die Zahl der Schitze so groR ist, haben Sie die Wahl und lernen
sich selbst besser kennen. Arbeiten Sie mit dem, was zu Ihnen passt,
Sie wachsen ldsst und Resonanz in Thnen erzeugt. Schleifen Sie diese
Schmuckstiicke, diese Methoden, Fragen und Impulse so, dass sie Ihrer
eigenen Philosophie entsprechen und Ihre Tonlage treffen. Dann wird
aus einer Schatzkiste bald: Ihre Schatzkiste.

Was macht die Schatzsuche fiir Kinder attraktiv? Die eigene Fantasie,
denn sie erzeugt das Abenteuer. Was macht diese Schatzkiste fiir Sie
attraktiv? Thr eigenes Potenzial, denn es erzeugt die Chance zum
Wachstum. Gelungen ist diese Schatzkiste dann, wenn Sie dadurch
beim Coachen reicher werden: noch variantenreicher, noch ideen-
reicher, noch erfolgreicher.

Genau das wiinsche ich Thnen von Herzen - und dass Ihre Augen
spatestens beim Coaching funkeln wie damals bei der Schatzsuche als
Kind!

Thr Martin Wehrle

P.S. Weitere Impulse zum Thema finden Sie auf meiner Homepage
www.karriereberater-akademie.de. Unter dem Navigationspunkt ,Bii-
cher”, ,Bonusmaterial” erwarten Sie dort unter anderem fiinf weitere
Coaching-Schitze. Ebenso bekommen Sie Coaching-Anregungen auf
meinem YouTube-Kanal ,Martin Wehrle: Coaching- und Karrieretipps®

© managerSeminare 11
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Selbst-Check

Mein Erstgesprach

Wenn das Coaching beginnt, hat es in Wirklichkeit schon begon-

nen: in Ihrem Kopf. Die Haltung, mit der Sie ins Gesprdch gehen,
wirkt wie ein Kompass: Sie gibt die Richtung vor, bestimmt Ihren
Blickwinkel, Ihre Fragen, Ihr Auftreten. Deshalb ist es so wichtig,
dass Sie Ihren inneren Kompass kennen und fiir einen perfekten Start
eichen.

. Was ist mein Klient fiir ein Typ, dem Vorkontakt nach zu urteilen?

Martin Wehrle: Die Coaching-Schatzkiste



Selbst-Check

9. Was wiisste ich gerne noch iiber sein Anliegen?

10. Wo sieht er sein Problem?

11. Wo sehe ich sein Problem?

12. Gibt es {iberhaupt ein Problem?

13. Was wiirde ich an seiner Stelle tun?

14. Warum bin ich nicht an seiner Stelle?

15. Was unterscheidet ihn und mich?

16. Gehe ich mit einer Hypothese in den Termin?

18. Woher weil ich, dass meine Hypothese die richtige ist?

19. Wie sorge ich dafiir, dass ich offen fiir andere Annahmen bin?

21. Was passiert, wenn der Klient alles iiber den Haufen stoRt?

22. Fiihle ich mich meinem Plan verpflichtet - oder dem Klienten?

23. Wie viele Fragen habe ich vorbereitet?

© managerSeminare

23



24

24

25

26

27

28

29

30

1. Startschuss

. Werde ich diese Fragen stellen, weil sie hilfreich sind?

Martin Wehrle: Die Coaching-Schatzkiste



Coaching-Methoden -

Das zirkuldre Erstgesprach

In einem typischen Erstgesprdach erzahlt ein Klient iiber sich, was
er ohnehin schon weil3. Das hilft dem Coach mehr als ihm selbst.
Warum nicht zirkular starten?

Menschen beobachten sich immer aus demselben Blickwinkel: ihrem Der Hintergrund
eigenen. Diese eindimensionale Perspektive sorgt dafiir, dass sie beim

Sehen viel iibersehen. In ihrem Kopf entsteht ein Bild von der Welt

und sich selbst, das Teil des Problems ist. Wer sich zum Beispiel als

»Schlecht organisiert” betrachtet, verstdrkt seine vermeintliche Schwa-

che, statt Ressourcen zu entdecken. Das zirkuldre Erstgesprdch weicht

solche Vorurteile auf und erweitert das Spielfeld der Gedanken.

1. Machen Sie Thren Klienten auf Ihren zirkuldren Einstieg neugierig: Der Schatz
,Nun wollen Sie bestimmt erzahlen, wie Sie Ihre Situation sehen. Und

dazu werden Sie auch Gelegenheit haben - in der zweiten Halfte un-

seres Termins. Zundchst mochte ich Sie anregen, sich selbst aus einem

neuen Blickwinkel zu betrachten. Vielleicht entdecken Sie dabei schon

ein paar neue Aspekte, die Thnen weiterhelfen. Klingt das interessant

fiir Sie?”

2. Erkldren Sie, was genau geplant ist: ,Also, ich schlage Folgendes
vor: Stellen Sie sich einmal vor, hier im Raum waren zwei Menschen,
die Sie sehr gut kennen: einer aus Ihrem Arbeitsumfeld und einer aus
Threm Privatleben. Und diese zwei Menschen sind gekommen, um mir
von Thnen und Ihrer Situation zu berichten - wie sie von auRen die
Lage einschdtzen. Ich werde gleich ein kleines Interview fithren mit
den beiden, und Sie diirfen in die Rollen schliipfen. Einverstanden?”

© managerSeminare 31
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Kommentar

2,. Startschuss

3. Nun bitten Sie den Klienten, sich fiir zwei Menschen zu entschei-
den. Wenn er die Namen genannt hat, riicken Sie zwei leere Stiihle zu-
recht und legen auf jeden einen Zettel mit dem Namen der Person.

4. Der Klient wahlt aus, auf welchem Stuhl er beginnen mdchte.
Doppeln Sie ihn ein, indem Sie ihn zum Beispiel fragen, wie er heifit,
wie alt er ist, welche Hobbys er hat und woher er den Klienten kennt.
Sprechen Sie ihn dabei mehrmals mit dem Rollennamen an, das hilft
ihm, sich auf die neue Perspektive einzustellen.

5. Dann beginnen Sie mit Ihren Fragen, zum Beispiel: ,Was glauben
Sie, warum mein Klient heute zu mir gekommen ist?“, ,Beschreiben Sie
einmal, wie Sie ihn so sehen und erleben!”, ,Sie kennen ihn ja schon
lange: Was spricht dafiir, dass er eine Losung finden wird?“, ,In wel-
chen fritheren Situationen hat er IThnen imponiert?”, ,Welche grofRen
Probleme hat er schon bewdltigt?“, ,Welche seiner Stdrken halten Sie
fiir die grofiten?”, ,Inwieweit finden Sie die Art, wie er {iber die Situa-
tion denkt, zur Losung hilfreich?”, ,Was iibersieht er dabei vielleicht?”

6. Entrollen Sie den Klienten und bitten Sie ihn, auf den zweiten
Stuhl zu wechseln. Fiihren Sie erneut ein solches Interview und gehen
Sie dabei auf den Kontext ein. Zum Beispiel konnen Sie den Menschen
aus dem Privatleben fragen: ,Welche Stdrken, die Ihr Freund privat ein-
setzt, konnten ihm in dieser beruflichen Situation helfen?”

7. Nun bitten Sie den Klienten auf seinen eigenen Coaching-Platz und
lassen ihn die Situation aus seiner Sicht schildern. Dabei darf er sich
beziehen auf das, was die beiden anderen Menschen gesagt haben.
Meist kommt es zu einer Situationsbeschreibung, die deutlich viel-
schichtiger und ressourcenorientierter als ein iiblicher Einstieg ist.

8. Tragen Sie zur Vielschichtigkeit bei, indem Sie die anderen Perspek-
tiven auch im spdteren Gesprdch aufgreifen: ,Nun haben Sie sich gera-
de als ,chaotisch’ bezeichnet. Aber hat Ihr Freund Rainer nicht gerade
gesagt, Sie hdtten den Bau Ihres Eigenheimes so perfekt organisiert?”

Wenn Sie fantasievoll einsteigen, stimmen Sie Ihren Klienten auf die-
sen Coaching-Stil ein. Dann wird es fiir ihn ganz normal sein, dass Sie
andere Menschen auch spdter wieder gedanklich in den Raum holen,
etwa die beiden Vertrauten. Ebenso stofRen Sie die Tiir fiir Rollenspiele
auf. Dieser Reichtum an Perspektiven markiert einen groflen Unter-
schied zum alltdglichen Denken und bietet zahlreiche Chancen.

Martin Wehrle: Die Coaching-Schatzkiste



Coaching-Methoden

Thr Klient erzdhlt in den Rollen der anderen nur seine eigenen Gedan-
ken. Dann erinnern Sie ihn immer wieder an seine Rollen, etwa durch
Einschiibe wie: , Aber als Arbeitskollege haben Sie bestimmt auch Ein-
blick in ...” Oder: ,Als guter Freund haben Sie ja schon beobachtet,
wie er ...” Diese kleinen AnstoRe riicken die Perspektiven wieder gera-
de und erweitern die Reichweite der Gedanken.

Wenn IThr Klient unsicher ist, was Rollenspiele angeht, konnen Sie in
umgekehrter Reihenfolge anfangen: Erst erzdhlt er aus seiner Perspek-
tive, das baut die Beziehung zu Ihnen auf. Und dann ziehen Sie die
beiden anderen Menschen hinzu.

© managerSeminare
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1. Startschuss

Zirkulare Fragen

10.

11.

12.

13.

14.

15,

Menschen nehmen das wahr, was sie fiir wahr nehmen wollen -
einen subjektiv gefdarbten Ausschnitt der Wirklichkeit. Dabei fal-
len andere Blickwinkel und Deutungen oft unter den Tisch. Zirkuldre
Fragen regen den Klienten an, die EinbahnstralRe seines subjektiven
Wahrnehmens zu verlassen und neue Erkenntnisse zu gewinnen.
Wer von aullen Ihnen kennt Ihre Situation?
Wer von diesen Menschen sieht die Sache vollig anders als Sie?

Wo liegen die groRten Unterschiede?

Wie erkldren Sie es, dass dieselbe Situation zu zwei so abwei-
chenden Sichtweisen fiithrt?

Welches Kornchen Wahrheit konnte in der anderen Position enthal-
ten sein?

Angenommen, Sie korrigieren Ihren Standpunkt entsprechend: Wel-
che neuen Mdglichkeiten wiirden sich fiir Sie dadurch 6ffnen?

Gibt es Menschen, die Ihre Position nahezu teilen?

Wo liegen die Gemeinsamkeiten in der Sichtweise?

Welche Unterschiede gibt es dennoch?

Wie erkldren Sie diese Unterschiede?

Wenn wir Thre Situation moglichst vielen Menschen schildern, die
Sie gut kennen, und eine kleine Umfrage starten wiirden: Welcher

Kommentar wdre wohl der haufigste?

Wer wiirde nach Ihrer Meinung die unkonventionellste Position ver-
treten?

Wie konnte diese Position aussehen?
Und wessen Rat kdnnte fiir Sie der wertvollste sein?
Warum gerade der Rat dieses Menschen?

Martin Wehrle: Die Coaching-Schatzkiste



Coaching-Fragen

16. Was, glauben Sie, wiirde er Thnen in der jetzigen Situation zurufen?
17. Welcher Kritiker konnte der wichtigste sein?
18. Was kann Sie seine Kritik lehren?

19. Wer wiirde eine unbequeme Haltung vertreten, die Sie herausfor-
dert?

20. Wie konnte diese Haltung aussehen?

21. Auf welchen Teil der AuEerung miissten Sie horen, um fiir sich et-
was Wertvolles mitzunehmen?

22. Angenommen, Sie selbst wéren noch ein Kind und konnten auf die
jetzige Situation schauen: Welche, vielleicht naiven, Fragen wiirden

Sie sich stellen?

23. Welche kindlichen und unkonventionellen Ideen hitten Sie womdg-
lich?

24. Was davon ist fiir Sie wirklich brauchbar, vielleicht leicht abgewan-
delt?

25. Angenommen, Sie wiirden selbst als alter, weiser Mensch auf die Si-
tuation blicken - was wdre dann anders?
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