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Coaching - nur fur hohe Tiere?

Viele Unternehmen haben mittlerweile einen hohen Aus- und Weiterbildungsstandard. Von
der Ausbildung fur Berufsanféanger tber Skills-Trainings bis hin zu
Fuhrungskrafteprogrammen - die Akzeptanz unter Arbeitgebern wie Arbeitnehmern ist hoch
und das Budget dafir ist fest eingeplant. Und die Wirtschaftspsychologen forschen aktiv
daran, festzustellen, wie der Transfer solcher Trainings in den Berufsalltag gelingt und wie
man sicherstellen kann, dass sich die Investitionen auch lohnen. Alles auf dem richtigen
Gleis.

Ein Eigenleben im offentlichen Verstandnis spielt haufig noch das «Coaching». Coaching hat
den Ruf, nur der Geschéftsfiihrung und den «ganz hohen Tieren» zur Verfligung zu stehen.
Entsprechend hoch wird der Stundensatz eines Coaches angesetzt bzw. vermutet. Diese
vermeintlich hohen Kosten wollen Mitarbeiter nicht fiir sich beanspruchen. Andere Menschen
wollen nicht an Coaching denken, weil sie das als Eingestandnis sehen wiirden, ihren Job
nicht aus eigener Kraft zu bewaltigen - gelegentlich mag wohl eine Unkenntnis tGber die
Maoglichkeiten und Arbeitsweisen des Coachings zugrunde liegen.

Den Standort bestimmen

Ein Beispiel: Frau Berthold ist Projektleiterin in einem mittelstandischen Unternehmen. Sie
hat im Laufe ihrer Karriere Wert darauf gelegt, regelméssig an Trainings teilzunehmen. Denn
sie weiss, dass ihre Vorbildung zwar exzellent ist, dass sie aber manche «Skills»
(=Fertigkeiten) noch lernen mdchte. So lag sie lange Zeit hinsichtlich ihrer Leistungen ganz
vorn, als sie aber Leitungsfunktionen Gibernahm, brauchte sie neue Kenntnisse in
Fuhrung und Konfliktbewaltigung. Auch das Delegieren fiel ihr nicht leicht, da sie die -
sehr verbreitete - Erfahrung machte: Wenn ich es selbst mache, lauft es so, wie ich es mir
vorstelle. Von ihrem Chef wusste sie, dass dieser Coaching in Anspruch nahm - eine
Massnahme, die fiir sie unvorstellbar war. Warum eigentlich? Ihr Unternehmen wurde ihr in
ihrer Position kein Coaching finanzieren. Und dennoch: In Schulungen hatte sie die
Erfahrung gemacht, dass es zu wenig Raum fir die detaillierte Besprechung und
Ldsung ihrer eigenen Fragen gab.

So wie es Frau Berthold ergeht, erleben es viele. Sie sind zwar «Hauptlinge» mit einer
Anzahl «Indianern». Die Unterstlitzung eines «Medizinmannes» einzufordern, scheint aber
anderen Funktionstragern vorbehalten zu sein.

Therapie — Coaching — Einzeltraining — Training

Die Praxis zeigt, dass Unternehmen sehr wohl fir das Fortkommen ihrer Mitarbeiter
aufkommen wollen. Offensichtlich gibt es Moglichkeiten, die nicht effizient genutzt werden -
aus welchem Grund auch immer. Ein ungeschopftes Potenzial liegt im Bereich der
«Einzeltrainings» - ein Bereich, der in der Praxis zumeist von Coaches abgedeckt wird.

Die Chance von Einzeltrainings liegt darin, dass im Rahmen einer bestimmten
Trainingsthematik (zum Beispiel Verhandlungen, Fiihrung, Konflikte) genug Raum fiir
individuelle Fragen und Entwicklungen besteht. Probleme, die man im Rahmen einer
Schulung vor anderen nie preisgeben kénnte, kann man hier analysieren und fur sie eine
Losungsperspektive entwickeln. Ausserdem kann man sich einen Fachmann / eine Fachfrau
zur Seite stellen, der oder die bei diesen Fragen tber eine hohe Feldkompetenz verfiigt.

Hier steckt ein Potenzial, das méglicherweise oft in der Leistungsbeschreibung «Coaching»
untergeht, das aber vor Vorgesetzten und Personalentwicklern Giberzeugend zu
argumentieren ist.

In der Ubersicht «Von Therapie bis Training: So wird lhnen geholfen» erfahren Sie die
wesentlichen Abgrenzungsmerkmale zwischen diesen verschiedenen Angeboten.

Potenziale voll ausschopfen
Anlasse fur Einzeltrainings oder ein Coaching sind zum Beispiel:

= personliche Entwicklung,

= neue herausfordernde Situationen,

= Standortbestimmung und Selbstreflexion,

= | 8sung beruflicher Konflikte,

= Teamkonflikte, Teamentwicklung, Verbesserung der Teamkommunikation.
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Einzeltrainings und Coaching sind effizient
Trainings in Gruppen haben — neben dem sachlichen Input — Vorteile:

Sie als Teilnehmer profitieren von den Erfahrungen anderer Teilnehmer.

Sie erfahren, wie andere Unternehmen «ticken».

Sie vernetzen sich mit anderen Fachleuten.

Und in Inhouse-Schulungen lernen Sie Funktionstrager auf Ihrer Ebene besser
kennen.

Lauter Vorteile. Aber: Aber in «freien» Trainings wollen Sie vielleicht Ihr Unternehmen nur im
positiven Licht erstrahlen lassen und wehren Themen ab, die Ihre Baustellen sichtbar
machen wirden; und in Inhouse-Schulungen ist es lhnen unter Umsténden nicht méglich,
Ihre Angste und Befiirchtungen zur Sprache zu bringen, weil Sie Ihr Gesicht vor Kollegen
und Vorgesetzten nicht verlieren mochten (vgl. Ubersicht «Von Therapie bis Training: So
wird lhnen geholfen».

Einzeltraining und Coaching bieten andere Vorteile:

= Sie haben die Méglichkeit, Ihre Funktion und lhre Starken im Hinblick auf eine
bestimmte Fragestellung detailliert zu festigen.

= Sie kdnnen in der Sache lernen und Ihr Wissen erweitern (wie in einen
Gruppentraining), Sie haben aber tiberdies die Mdglichkeit, in einem geschitzten
Raum lhre Schwachen zu besprechen.

= Ausserdem sind Sie zeitlich ungebunden und kénnen die Weiterbildung an die
Taktung lhres eigenen Kalenders anpassen.

Klasse! Das sollte ganz im Interesse Ihrer Unternehmensfiihrung sein.

Gestalten Sie mit!

Im Download «Einzeltraining Coaching So erkundigen Sie sich» erfahren Sie, wie Sie sich
auf ein Erstgesprach mit einem Einzeltrainer oder Coach vorbereiten kdnnen. Wichtig dabei:
Der Markt ist gross. Und: Der Markt ist von weit weniger Scharlatanen durchsetzt, als es
mancher Medienbeitrag befurchten lasst. Machen Sie sich ein Bild von lhrem
Schulungsbedarf, und finden Sie heraus, wer lhnen bei welcher Problematik am hilfreichsten
ist. Wenn mdglich, sollten Sie bei lhrer Akquise auch die Argumente herausfinden, mit denen
Sie lhren Chef davon Uberzeugen, dass ein Einzeltraining oder ein Coaching fur das
Unternehmen von Nutzen und damit forderungswirdig ist.

Ein Beispiel: Frau Berthold hat das so gemacht. Nach einer Recherche im Trainingsangebot
hat sie ihren personlichen Trainingsbedarf zusammengestellt. Ihr grosster Bedarf: ein
Einzeltraining zum Thema Konfliktmanagement. Ihr «Problem» ist durch die besondere
Abteilungsstruktur sehr spezifisch, und so hat sie ihrem Vorgesetzten klar gemacht, dass sie
mehr von einem Einzeltraining profitieren wiirde (das auf ihren Bedarf mit allen Aspekten
zugeschnitten ist), als von einem Gruppentraining, an dem beliebige Teilnehmer aus anderen
Unternehmen teilnehmen.

Als Projektmanagerin fiel ihr die Aufstellung leicht: Ein Trainingstag kostete ihre Firma nicht
mehr als ein Training mit der Fortbildungsagentur, mit der ihr Haus regelmassig
zusammenarbeitet. Ihr Chef unterstltzte das — nach genauer Betrachtung war schnell
deutlich, dass der Nutzen fir die Firma beim Einzeltraining berechenbarer war als beim
firmentbergreifenden Gruppentraining.

Das Einzeltraining wurde genehmigt: Und Frau Berthold erlebte das - zusétzlich zum
sachlichen Nutzen - als Anerkennung ihrer Leistung und ihres Engagements.

Ihr wurde Ubrigens wéhrend des Einzeltrainings klar, dass sie noch Fragen zu ihrer Funktion
hat, die sie genauer besprechen wollte. Es entstand eine Prozessbegleitung, die sie mit dem
Trainer besprach, der ihr dann auch als Coach zur Verfligung stand.

Mitarbeiter sind das grésste Unternehmenskapital

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter sind das grosste Unternehmenskapital. Gestalten Sie mit,
wie Sie lhr Know-how auffrischen und sich fir Veranderungen und neue Herausforderungen
im Unternehmen fit machen mdchten. Dieses aktive Gestalten wird sich fur alle Beteiligten
auszahlen.



Von Therapie bis Training: So wird Ihnen geholfen

Wer eine LOdsung sucht, sollte seine Landkarte kennen. Als Person («lch») mussen wir im berufli-
chen Kontext drei Ebenen miteinander verbinden: Beruf, Privates, Unternehmensinteressen. Der
Alltag zeigt, dass diese drei Ebenen miteinander in Beziehung stehen — und in diesen «Beziehun-
gen» kénnen Probleme auftauchen:

Beruf / Funktion
Sachliche Aspekte

Private Sicht Unternehmen

/ Privatleben / Rolle im
Menschlich- Unternehmen
soziale As- Konzeptionel-

pekte <:$ le Aspekte

Je nachdem, an welcher Stelle Sie Loésungen suchen und Entwicklungen anstreben, stehen lhnen
verschiedene Ansatzpunkte zur Verfugung (sehen Sie die folgende Tabelle) — und verschiedene
Fachleute, die Sie bei diesen Lésungen unterstitzen.

Die folgende Tabelle versteht sich als schematische Darstellung lhrer Mdglichkeiten — sie bildet
freilich die Wirklichkeit nicht ab, schon allein deshalb, weil Person, Funktion und Umwelt / Unter-
nehmen in Berufsfragen nicht voneinander zu trennen sind.

PERSON FUNKTION
Therapie Coaching Einzeltraining Training

Ilhre Moéglichkeiten: Ilhre Mdglichkeiten: Ilhre Moéglichkeiten: Ilhre Mdglichkeiten:

* sich personlich * berufliche Ent- * an eigenen Auf- * vorhandenes Ma-
entwickeln und wicklung als Pro- gaben ansetzen terial nutzen und
sich nicht primar zess verstehen und im Detail anwenden lernen
an Leistung orien- und sich dabei analysieren und * an didaktisch auf-
tieren mussen begleiten lassen verbessern gebautem Wissen

e dysfunktionale * sich dialogisch auf ¢ Praxisberatung in partizipieren und
Denk- und Verhal- zukiinftige Leis- geschitztem die Erfahrungen
tensmuster bear- tungen ausrichten Rahmen in An- der Gruppe nut-
beiten *  Work-Life-Balance spruch nehmen zen

e Zeit fur innere mit einbeziehen * sich Uber die ei- * Verbesserung der
Prozesse sowie genen Grenzen derzeitigen Leis-
einen Schutzraum hinausfihren las- tung avisieren
finden sen
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Einzeltraining/Coaching: So erkundigen Sie sich

Einzeltrainer/innen und Coaches bieten eine Dienstleistung an. Klar also, dass ein Gesprach kostet.
Dennoch ist es Ublich, ein kostenloses Erstgesprach zu fuhren — meist telefonisch, mit einer maxi-
malen Dauer von 20-30 Minuten.
Diese Chance sollten Sie nutzen. Bereiten Sie sich vor:

Was ist Ihr Problem, fir welches Sie Lésungen suchen und Unterstitzung wiinschen?

Formulieren Sie so genau wie mdglich — der/die Einzeltrainer/in und Coach sollte gleich
verstehen, worauf es lhnen ankommt.

Welche Zeitvorstellungen haben Sie?

Ein Einzeltraining kann einen Tag dauern oder zum Beispiel zweimal vier bis sechs Stunden.
Ein Coaching dauert in der Regel zwischen funf bis zehn Mal jeweils 1,5 Stunden, im Abstand
von zum Beispiel vier bis sechs Wochen.

Wo sollte das stattfinden?

Fachtrainer/innen und Coaches wohnen nicht um lhre Ecke — wirden Sie zu dem Trainer
fahren oder wirden Sie seine Reisekosten tragen? Machen Sie sich lhre Vorstellungen und
lhren Spielraum klar.

Was ist Ilhr Kostenrahmen?

Lassen Sie den/die Einzeltrainer/in oder Coach wissen, wenn Sie «Selbstzahler» sind. Hat
er/sie evtl. Argumente daftr, die Sie dabei unterstitzen, dass eine solche MaRnahme von
Ihrem Unternehmen unterstitzt und finanziert wird?

Das ist Ihre Seite. Versuchen Sie in dem Telefonat aber auch, so viel wie mdglich von lhrem Gege-
nuber herauszufinden:

Fragen Sie, ob der/die Trainer/in oder Coach Erfahrung mit der Bearbeitung lhres Problems
hat.

Hat er/sie eine erste ldee, wie er/sie mit lhnen arbeiten wirde?

Bei einem einmaligen Einzeltraining ware zum Beispiel denkbar, dass er/sie lhnen Vorberei-
tungsfragen schickt und Ihnen ein Follow-up-Telefonat anbietet, das in einem Paketpreis ent-
halten ist.

Fuhlen Sie sich verstanden?
Fragen Sie genau nach, wie der Trainer/Coach arbeitet. Verstehen Sie die Antwort?
Fragen Sie sich bei all Ihren Anliegen, die Sie vorbringen: Geht Ihr Gegenuber auf Sie ein?

Verstehen Sie seine Vorschlage? Wirkt er kompetent? Woran machen Sie das fest?

Vereinbaren Sie nach dem Gesprach eine Uberlegungszeit von zum Beispiel zwei Tagen. Was sagt
Ilhr Bauchgefiihl? Was miuissen Sie evtl. mit lhrem Vorgesetzten oder mit der Personalentwicklerin
besprechen? Sollten lhnen wahrenddessen noch Fragen entstehen, fragen Sie noch einmal bei
lhrem zukinftigen Trainer oder Coach nach.
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