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Der SIZE Success Coaching
Navigator

Der SIZE Success Coaching Navigator ist ein Hilfsmit-
tel, um rasch in Kontakt mit dem Coachee zu kom-
men, um mogliche Ziele des Coachings zu erkennen
und um typische ,Falltiiren" im Coaching-Gesprach
und im Coaching-Prozess zu vermeiden.

Was ist Kontakt?



dann werden wir kaum etwas wahrnehmen und schon gar nicht in
dauerhaften oder tragfahigen Kontakt kommen.

In Kontakt mit anderen zu kommen ist also eine absichtliche Hand-
lung, fiir die wir Energie investieren missen - Je nach Personlichkeit
mehr oder weniger.

Der Kontakt an sich, das miteinander im Kontakt sein
Prozess, in dem wir uns immer wieder gegenseitig au
stellen mussen. Wir bleiben also nicht standig im Kont
anderen, ,angeknipst” wie eine Gliihbirne.

Im Gegenteil, es ist ein Prozess von miteinander i
und wieder aus dem Kontakt gehen.

Wir kdnnen uns das ungefahr so vorstellen:

im Kontakt

im Kontakt mit anderen. Im Verlauf ei-
ung, aber auch in einem intensiveren
en wir miteinander in Kontakt und gehen



takt lber die Zugangstiir Flihlen. Andere lber die Zugangstiir Den-
ken und wieder andere liber den Zugang des Handelns.

Entscheidend fiir den Kontakt ist, dass der andere unser Kontaktan-
gebot wahrnimmt und die gleiche Zugangstiir bevorzugt. Natirlich
kann sich jeder von uns auf unterschiedliche Zugangstiiren einstel-
len - wenn wir ,gut drauf” sind, mit Energie geladen sjad.
Und dennoch, wir kommen immer wieder unbewusst
vorzugten Zugangstire zuriick.

Fiir einen erfolgreichen Kontakt hilft es daher, auf di
Zugangstiir des Gegeniibers zu achten, alle Sign
die auf eine bestimmte Zugangstiire hindeute
zustellen.

sich darauf ei

Um zu erkennen, was die bevorzugt
tbers ist, konnen wir uns auf verschi
und Eigenschaften stiitzen.

Fiihlen Fiihlen

Menschen mit thlen" verwenden
haufiger als ande Ghl, i le..., ein gutes Gefiihl
urig, angstlich, freudig, spiiren,
isch, gliicklich, liegt mir am



Denken Denken

Fakten, Informationen,
gleichen, Ziele...

Wenn das Denken meh lert ist, konnen die folgenden

Worte typisch seingdl u, eine, meiner Mei-
nung nach, allg ich bin der Uberzeu-
gung, Meinung missen, bin davon uber-

ung, Treue, Tradition, Ordnung,
in, Engagement, Ausdauer, Ver-

Handeln

uber das Handeln vor allem aktiv ausgepragt ist,
treffende Mensch vermehrt Worte wie diese ver-
den: Schnell, rasch, Treffer, anpacken, loslegen, etwas machen,
sofort etwas unternehmen, etwas tun, da missen wir aktiv

. machen Sie..., ans Eingemachte, Haupttreffer, in Gang brin-
gen, zupacken, Herausforderung, auffallend, einzigartig, sofort, los

geht’s, genug geschwatzt, aufregend, wetten, Bedingungen.



Dort wo die Pfeilspitze der durchgezogenen Linie hinzeigt, ist das

erste Ziel, die Zieltiire fiir das Coaching. Hier kann der Coach eine

Ausweitung des Bezugsrahmens beim Coachee erreichen. Eine er-
weiterte Sicht auf Aufgaben und Problemstellungen.

Beim Bewahrer zum Beispiel das Fiihlen.

Vom Ziel flihrt eine gestrichelte Linie zur Falle fir
Wiirde der Coach direkt liber diesen Zugang Kontakt
aufnehmen, ist mit erheblichem Widerstand im Coachin
zu rechnen.

auf das Ha

Zum Beispiel beim Bewahrer, wenn der Coac
deln fokussieren wiirde.

Erfolgreiches Coaching-G Erfolgreiches

Coaching-Gesprach

Zugang

g konnen wir auch feststellen, ob und

wie men ,umgeht” - ob und wie er Stimuli,



in der Praxis zu versuchen. Daher ist der Weg in einem (langerfristi-
gen) Coaching und/oder der Entwicklung von Mitarbeitern durch-
aus darin zu sehen, von der Zugangstiire lber die Zieltlre zur ,Falltii-
re" zu kommen.

Manchmal scheint es notwendig, vor allem bei akuten Problemen
oder in bestimmten Fiihrungssituationen, mit dem Copchee dirgkt
von der Zugangstiire zur Falltlire zu gehen. Zum Bei e

flihlsamen vom Fiihlen direkt zum Handeln.

Das kann durchaus kurzfristig moglich sein und es kén
se erzielt werden. Aller Erfahrung nach ist jedoc
gen” nicht nachhaltig und erfordert immer wj
Energie vom Coach oder der Flihrungskraft.
namlich der Coachee oder der Mitarbei

Iches ,S
heu investierte

nd trainiert, liber
Aufgaben und Pro-

zelnen Personlichkeiten und
gangst¥re zu ,adressieren” und sie fir
Lihrungskraft zuganglich zu machen.
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Einfiihlsamer Einfiihlsamer
Zugang: Fiihlen Der Zugang beim Einfiihlsamen erfolgt tibe

Ziel: Denken Das Ziel ist es, sein Denken zu stimulier

Falle: Handeln Die ,Falle"” beim Einfiihls [te Inter-

vention oder Konfrontaig

Das Handeln ist ) sst. Die Interventi-
on Uber das H sch zu Uberreaktion
und Uberanpa .

...[Mir geht es dhnlich ...!

ht es Ihnen? (Antworten lassen) Mir geht es ...!
len Sie sich (mit ...)? Kann ich Sie unterstiitzen?
Ist Ihnen das angenehm?

Haben Sie damit ein gutes Gefiihl?
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Bewahrer

Zugang: Denken

Ziel: Fiihlen

Falle: Handeln
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Bewahrer

Der Zugang zum Bewahrer erfolgt tiber d
Meinungen und Werte.

Das Ziel ist es, dass der
nen Geflihlen kommt.

Die Falltlire des Bewahr

Eine direkte Integ u enig sinnvoll: Der
Bewahrer erleb [ echtfertigt sich enga-
giert lber sein ' einungen, warum er was wie tut.
Dadurc neuen Einsichten, sondern ver-
ugungen, Meinungen und magli-

f ich Sie nach |hrer Meinung/Ansicht zu ... fragen?
teressiert mich lhre Meinung!

inen Sie zu ...7

Wie finden Sie ...?

Was meinen Sie, ist hier ... richtig/falsch?



Aktiver Aktiver

Zugang: Handeln aktiv  Der Zugang zum Aktiven ist aktives Hande|

Ziel: Denken Ziel im Coaching-Prozess ist das Denk

Falle: Fiihlen Die Falltlire im Kontak

Es kann sein, dass der i manipulativ und ,tri-

a rsucht, den Coach
.dumm aussehe erweise nicht ,wirk-
lich" an die R

der seiner Aufgabenstellung und
", tragfahigen Problemldsung.

ie (beruflich)?

ann man da schnell machen/unternehmen?
chen wir da?

e Losung haben Sie jetzt fiir ...7

Machen Sie bitte sofort ...!
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Ruhiger Ruhiger

Der Zugang zum Ruhigen erfolgt am sichersten tGber Handeln. Zu

Das Ziel von Interventionen im Coaching ist es, sein D
wachsenen-Ich zu stimulieren und mit der Energie
nen-Ich weiter zu arbeiten.

Die ,Falle" im Coaching mit dem Ruhigen ist das F{j

Eine direkte Konfrontation liber das Fiihlen fii
Umstanden schnell zu ,schlechten, schlimme

elbst ruhig, ab- Kontaktphase
n, ihm Raum zu ge-
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