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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 mögliche Ziele des Coachings zu erkennen
und um typische „Falltüren“ im Coaching-Gespräch
und im Coaching-Prozess zu vermeiden.

Was ist das überhaupt: Kontakt?

Was ist Kontakt?Im Kontakt sein bedeutet, mit einem anderen Menschen so etwas
wie eine gemeinsame „Wellenlänge“ zu haben. Beide Partner sind
auf Empfang und gleichzeitig auf Senden eingestellt. Wechselseiti-
ges Senden und Empfangen.

Nur wenn beide Sende- und Empfangs-„Kanäle“ auf die gleiche Fre-
quenz eingestellt sind, kommt es zum Kontakt. Natürlich muss das
nicht nur mit Worten sein. Auch ohne Worte, nicht-sprachlich (=
nonverbal) können wir mit anderen in Kontakt kommen. Durch ent-
sprechende Mimik, Gestik und Körpersprache kann ich dem anderen
meine derzeit eingestellte „Frequenz“ anzeigen.
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dann werden wir kaum etwas wahrnehmen und schon gar nicht in
dauerhaften oder tragfähigen Kontakt kommen.

In Kontakt mit anderen zu kommen ist also eine absichtliche Hand-
lung, für die wir Energie investieren müssen – Je nach Persönlichkeit
mehr oder weniger.

Der Kontakt an sich, das miteinander im Kontakt sein, ist dann ein
Prozess, in dem wir uns immer wieder gegenseitig aufeinander ein-
stellen müssen. Wir bleiben also nicht ständig im Kontakt mit dem
anderen, „angeknipst“ wie eine Glühbirne.
Im Gegenteil, es ist ein Prozess von miteinander in Kontakt kommen
und wieder aus dem Kontakt gehen.

Wir können uns das ungefähr so vorstellen:

Wir sind also nicht dauernd im Kontakt mit anderen. Im Verlauf ei-
ner ganz alltäglichen Begegnung, aber auch in einem intensiveren
Coaching-Gespräch kommen wir miteinander in Kontakt und gehen
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takt über die Zugangstür Fühlen. Andere über die Zugangstür Den-
ken und wieder andere über den Zugang des Handelns.

Entscheidend für den Kontakt ist, dass der andere unser Kontaktan-
gebot wahrnimmt und die gleiche Zugangstür bevorzugt. Natürlich
kann sich jeder von uns auf unterschiedliche Zugangstüren einstel-
len – wenn wir „gut drauf“ sind, mit Energie geladen sind.
Und dennoch, wir kommen immer wieder unbewusst zu unserer be-
vorzugten Zugangstüre zurück.

Für einen erfolgreichen Kontakt hilft es daher, auf die bevorzugte
Zugangstür des Gegenübers zu achten, alle Signale wahrzunehmen,
die auf eine bestimmte Zugangstüre hindeuten und sich darauf ein-
zustellen.

Um zu erkennen, was die bevorzugte Zugangstüre unseres Gegen-
übers ist, können wir uns auf verschiedene sprachliche Merkmale
und Eigenschaften stützen.

FühlenFühlen

Menschen mit der bevorzugten Zugangstüre „Fühlen“ verwenden
häufiger als andere Worte wie: Gefühl, ich fühle..., ein gutes Gefühl
haben, angenehm, unangenehm, traurig, ängstlich, freudig, spüren,
unwohl, berührt sein, herzlich, harmonisch, glücklich, liegt mir am
Herzen, traurig, sanft, mögen, befürchten, angenehm, verlockend, er-
schrecken.
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Denken Denken

Menschen mit der bevorzugten Zugangstüre „Denken“ verwenden
häufiger als andere Worte wie: Ich denke, exakt, richtig, logisch,
100 Prozent, das sind die Tatsachen, stimmt, genau, meine Idee ist
…, Analyse, mit System, rechnen, welche Optionen, bedeutet das...,
Fakten, Informationen, Daten, Zeitrahmen, abschätzen, Kosten, ver-
gleichen, Ziele…

Wenn das Denken mehr werteorientiert ist, können die folgenden
Worte typisch sein: Richtig, falsch, genau, ich meine, meiner Mei-
nung nach, allgemein ist es so …, man sollte, ich bin der Überzeu-
gung, Meinung, wollen, glauben, wir sollten/müssen, bin davon über-
zeugt, Respekt, Werte, Bewunderung, Treue, Tradition, Ordnung,
Mut, beurteilen, Pflichtbewusstsein, Engagement, Ausdauer, Ver-
trauen, Qualität.

Handeln Handeln

Wenn der Zugang über das Handeln vor allem aktiv ausgeprägt ist,
dann wird der betreffende Mensch vermehrt Worte wie diese ver-
wenden: Schnell, rasch, Treffer, anpacken, loslegen, etwas machen,
Bingo, sofort etwas unternehmen, etwas tun, da müssen wir aktiv
werden, machen Sie…, ans Eingemachte, Haupttreffer, in Gang brin-
gen, zupacken, Herausforderung, auffallend, einzigartig, sofort, los
geht`s, genug geschwätzt, aufregend, wetten, Bedingungen.
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Dort wo die Pfeilspitze der durchgezogenen Linie hinzeigt, ist das
erste Ziel, die Zieltüre für 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 Fühlen.

Vom Ziel führt eine gestrichelte Linie zur Falle für das Coaching.
Würde der Coach direkt über diesen Zugang Kontakt zum Coachee
aufnehmen, ist mit erheblichem Widerstand im Coaching-Gespräch
zu rechnen.

Zum Beispiel beim Bewahrer, wenn der Coach sofort auf das Han-
deln fokussieren würde.

Erfolgreiches
Coaching-Gespräch

Erfolgreiches Coaching-Gespräch

Ein erfolgreiches Coaching-Gespräch beginnt daher mit der bevor-
zugten Zugangstüre. Hier stellen wir den Kontakt her, gleichen die

„Frequenz“ ab und erreichen eine gemeinsame Wellenlänge.

ZugangÜber die bevorzugte Zugangstüre können wir weiter unsere Inhalte,
unsere Themen, unseren „Vertrag“, unsere Vereinbarung mit dem
Coachee besprechen. Wir können einigermaßen sicher sein, dass die-
se Inhalte beim anderen ankommen werden.

Über den bevorzugten Zugang können wir auch feststellen, ob und
wie unser Coachee mit Problemen „umgeht“ - ob und wie er Stimuli,
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in der Praxis zu versuchen. Daher ist der Weg in einem (längerfristi-
gen) Coaching und/oder der Entwicklung von Mitarbeitern durch-
aus darin zu sehen, von der Zugangstüre über die Zieltüre zur „Falltü-
re“ zu kommen.

„Springen“Manchmal scheint es notwendig, vor allem bei akuten Problemen
oder in bestimmten Führungssituationen, mit dem Coachee direkt
von der Zugangstüre zur Falltüre zu gehen. Zum Beispiel beim Ein-
fühlsamen vom Fühlen direkt zum Handeln.

Das kann durchaus kurzfristig möglich sein und es können Ergebnis-
se erzielt werden. Aller Erfahrung nach ist jedoch ein solches „Sprin-
gen“ nicht nachhaltig und erfordert immer wieder neu investierte
Energie vom Coach oder der Führungskraft. In der Regel „behält“
nämlich der Coachee oder der Mitarbeiter die Abwertung seiner Op-
tionen bei, er hat seine neuen Möglichkeiten nicht wirklich verinner-
licht, sondern agiert eher auf den Druck des Coach oder der Füh-
rungskraft und geht in eine Anpassungshaltung.

Eine dauerhafte Erweiterung der Potentiale und Möglichkeiten des
Coachee wird nur dann erreicht, wenn er lernt und trainiert, über
alle drei Zugangswege in Kontakt mit Menschen, Aufgaben und Pro-
blemlösungen zu kommen.

Nachfolgend die Übersicht zu den einzelnen Persönlichkeiten und
den Möglichkeiten, ihre Zugangstüre zu „adressieren“ und sie für
die Inhalte des Coach, der Führungskraft zugänglich zu machen.
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Einfühlsamer Einfühlsamer

Zugang: Fühlen Der Zugang beim Einfühlsamen erfolgt über Fühlen.

Ziel: Denken Das Ziel ist es, sein Denken zu stimulieren und an Aufgaben und Pro-
blemlösungen mit Denken heran zu gehen.

Falle: Handeln Die „Falle“ beim Einfühlsamen ist eine direkte, unvermittelte Inter-
vention oder Konfrontation über das Handeln.

Das Handeln ist beim Einfühlsamen eher unbewusst. Die Interventi-
on über das Handeln führt möglicherweise rasch zu Überreaktion
und Überanpassung: Der Coachee macht es den anderen – dem
Coach – recht, ohne wirklich in Kontakt mit seinem Denken und sei-
nem Erwachsenen-Ich zu kommen.

Kontaktphase In der Kontaktphase ist der „Schlüssel“ zum Einfühlsamen, Interesse
am anderen als Mensch zu zeigen. Mit Empathie reagieren und

„Du-Ich-Botschaften senden:

Ich sehe, Sie sind …! Ich bin ebenfalls …!
Das kenne ich …/Mir geht es ähnlich …!
Wie geht es Ihnen? (Antworten lassen) Mir geht es …!
Wie fühlen Sie sich (mit …)? Kann ich Sie unterstützen?
Ist Ihnen das angenehm?
Haben Sie damit ein gutes Gefühl?
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Bewahrer Bewahrer

Zugang: Denken Der Zugang zum Bewahrer erfolgt über das Denken. Denken über
Meinungen und Werte.

Ziel: Fühlen Das Ziel ist es, dass der Bewahrer in Kontakt mit dem Fühlen, mit sei-
nen Gefühlen kommt.

Falle: Handeln Die Falltüre des Bewahrers ist das Handeln.

Eine direkte Intervention über das Handeln ist wenig sinnvoll: Der
Bewahrer erlebt sich sofort angegriffen und rechtfertigt sich enga-
giert über seine Ansichten und Meinungen, warum er was wie tut.
Dadurch kommt er jedoch nicht zu neuen Einsichten, sondern ver-
stärkt nur seine bisherigen Überzeugungen, Meinungen und mögli-
che Eltern-Ich-Botschaften.

Kontaktphase In der Kontaktphase ist der „Schlüssel“ zum Bewahrer Interesse an
seinen Meinungen und Ansichten zu zeigen und respektvoll mit ihm
umzugehen:

Darf ich Sie nach Ihrer Meinung/Ansicht zu … fragen?
Hier interessiert mich Ihre Meinung!
Was meinen Sie zu …?
Wie finden Sie …?
Was meinen Sie, ist hier … richtig/falsch?
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Aktiver Aktiver

Zugang: Handeln aktiv Der Zugang zum Aktiven ist aktives Handeln.

Ziel: Denken Ziel im Coaching-Prozess ist das Denken.

Falle: Fühlen Die Falltüre im Kontakt mit dem Aktiven ist das Fühlen.

Es kann sein, dass der Coachee unaufrichtig, manipulativ und „tri-
cky“ wird und durch verschiedene „Manöver“ versucht, den Coach

„dumm aussehen“ zu lassen. Er geht möglicherweise nicht „wirk-
lich“ an die Realität, an das Coaching-Thema heran. Er vermeidet
das Durchdenken seines Problems oder seiner Aufgabenstellung und
bleibt passiv im Sinn einer „echten“, tragfähigen Problemlösung.
Damit vermeidet er es, in Kontakt mit seinen wirklichen Gefühlen zu
kommen und bleibt in seinem „Sei-stark-Antreiber“-Verhalten.

Kontaktphase In der Kontaktphase ist der „Schlüssel“ zum Aktiven: Den Gesprächs-
partner durch einige Stimuli selbst schnell aktiv werden lassen:

Was machen Sie (beruflich)?
Was kann man da schnell machen/unternehmen?
Was machen wir da?
Welche Lösung haben Sie jetzt für …?
Machen Sie bitte sofort …!
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RuhigerRuhiger

Zugang: Handeln
passiv

Der Zugang zum Ruhigen erfolgt am sichersten über Handeln.

Ziel: DenkenDas Ziel von Interventionen im Coaching ist es, sein Denken, sein Er-
wachsenen-Ich zu stimulieren und mit der Energie im Erwachse-
nen-Ich weiter zu arbeiten.

Falle: FühlenDie „Falle“ im Coaching mit dem Ruhigen ist das Fühlen.

Eine direkte Konfrontation über das Fühlen führt bei Ruhigen unter
Umständen schnell zu „schlechten, schlimmen“ Gefühlen. Der Ruhi-
ge erlebt sich dann nicht mehr als „stark“ und verschließt sich sehr
schnell jedem weiteren Kontakt und Zugang. Wichtig: Im Coaching
mit dem Ruhigen im Erwachsenen-Ich arbeiten. Hin und wieder Er-
laubnis und Schutz aus dem fürsorglichen Eltern-Ich geben.

KontaktphaseIn der Kontaktphase ist der „Schlüssel“ zum Ruhigen selbst ruhig, ab-
wartend, zurückhaltend und eher passiv zu bleiben, ihm Raum zu ge-
ben und Zeit für die Antwort zu lassen:

Welches Bild haben Sie von …?
Können Sie sich eine Vorstellung von … machen?
Wenn Sie darüber nachdenken, dann …?
Lassen Sie sich ruhig Zeit!
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