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Kommunikative Basisfertigkeiten

Dieses Handbuch beschiftigt sich an vielen Stellen mit der praktischen Kommu-
nikation als Mittel der Begegnung. In diesem Kapitel stelle ich IThnen einige Grund-
gedanken aus dem neurolinguistischen Programmieren (NLP), der modernen
Hypnotherapie sowie aus integrativen Coachingkonzepten vor.

Diese Auswahl soll nicht zum Fehlschluss verleiten, dies seien die wirkungs-
vollsten und kliigsten Konzepte zum kommunikativen Miteinander zwischen
Klient und Coach! Wenn Sie sich fiir gute Kommunikation als Coach interessieren,
werden Sie sich sicher noch mit weiteren Zugidngen beschiftigen, die die Basisin-
formationen dieses Buches erweitern oder in ein anderes Licht stellen.

(o]
i Literaturtipp

Sehr wertvoll, um unvoreingenommene und zugewandte Kommunikation zu erlernen, ist
Carl Rogers’ klienten- oder personzentrierter Ansatz. Als Einstieg empfehle ich sein klassi-
sches Standardwerk, das seit Jahrzehnten bewdhrt ist: Carl Rogers: Therapeut und Klient.
Grundlagen der Gesprichspsychotherapie (1983).

Sprache und Denken formen unseren Geist

In den neuronalen Netzwerken hoherer Tiere sind Gedidchtnisinhalte sowie Wahr-
nehmungsschablonen und vorgefertige Reaktionsmuster nicht in einzelnen Neu-
ronen (Nervenzellen) gespeichert, sondern in einem neuronalen Netzwerk codiert.
Dieses Netzwerk lisst unsere Sinnesorgane nach bekannten Mustern suchen und
hebt sie vor dem Hintergrund in unsere unbewusste (und spiter bewusste) Wahr-
nehmung empor. Nicht das Auge sieht, sondern unsere neuronalen Muster. Die
vernetzten Neuronen bilden ein sogenanntes Ensemble. Dies ist ein Neuronenge-
flecht, in dem komplexe Erlebensgestalten gespeichert sein kénnen. Durch Lern-
vorginge oder eindriickliches Erleben findet auch eine molekulare Umgestaltung
statt, indem strukturelle und biochemische Verdnderungen vorgenommen wer-
den. Das Netzwerk hat darauf seine Biochemie und funktionale Vernetzung gein-
dert, und im Dschungel der neuronalen Aktivitit ist ein Trampelpfad entstanden.
Dieser kann sich bei wiederholter Nutzung zu einer Strafe ausbauen, oder er kann
wieder zuwuchern, wenn er nicht mehr genutzt wird. Auf gebahnten Wegen zu
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gehen ist leichter. Daher suchen unsere neuronalen Aktivierungsmuster (Ensem-
bles) wiederum nach Wahrnehmungen oder Interpretationen, die in das bisheri-
ge Geflecht innerer Strukturen und Wege passen. Auf diese Weise bilden wir in
uns wiederum Erfahrungen und Weltbilder ab, die bereits in uns vorgeformt sind.
Wenn es sich um gute innere und duRere Erfahrungen handelt, ist das sehr hilf-
reich. Wenn jedoch unangenehme oder als nachteilig wahrgenommene Zustinde
wiederholt hervorgerufen werden, erschwert dies das Leben.

In dieser Wiederholung des Gewohnten ist oft der manchmal sehr kleine Un-
terschied zum Bisherigen die Chance zu einer guten Verdnderung. Wer neu redet,
neu denkt, neu zuhort, hat die Chance, kleine neue Wege im Inneren zu bereiten.
Die Sprache zwischen zwei Menschen und die Gedanken (als Sprechen mit sich
selbst) sind bedeutsame Moglichkeiten der Verinderung.

Die alte Unterscheidung zwischen organischen strukturellen und nur psychi-
schen Verinderungen oder Symptomen ist daher - bei Beriicksichtigung dieser
neuen neurophysiologischen Erkenntnisse - iiberholt. In den letzten Jahrzehnten
hat beispielsweise der Boom um das Organ Gehirn wesentlich dazu beigetragen,
diese Idee zu festigen. Frither habe ich als radiologischer Oberarzt und Dozent an
einer Universititsklinik gearbeitet und war auch in die funktionelle Gehirnbildge-
bung involviert. Ich fand spannend, dass im Gehirn bestimmte Areale »aufleuch-
ten«, wenn Bilder, T6ne, Reize »verabreicht« wurden. Auch komplexe Emotionen
und Ahnliches hatten nun einen Platz im Gehirn. Genauso einleuchtend war es fiir
mich, dass zerstorte Hirnareale zum Ausfall bestimmter kérperlich-psychischer
Funktionen fiihrten. Doch wenn dann Patienten und deren Angehdrige vor mir
safen, hat es mir nicht wirklich geholfen (iiber die rationale Erklirung hinaus),
das zutiefst Menschliche in dieser Begegnung zu verstehen. Da ist noch viel mehr
zwischen uns Menschen. Die iiberzeugten »Gehirnologen« mégen es auf die eine
oder andere Weise Einbildung oder Projektion nennen.

Die gesamte Gehirnforschung hat unser Verstindnis der Funktionen unse-
res Denkens, Lernens, Wahrnehmens revolutioniert und neue »wissenschaftlich
belegte« Ideen dazu geliefert. Ich mochte jedoch diese Gehirnzentrierung nicht
iibertreiben. Denn zum einen ist das Gehirn nur ein Organ und steht mit unse-
rem ganzen Kérper untrennbar in Verbindung und Kommunikation. Zum anderen
denke ich, dass der Mensch noch mehr als nur Kérper und funktionierende Mate-
rieist. In meinen Augen sind wir auch tiber das uns zugidngliche Materielle hinaus
geistige Wesen. Daher heift es in der Uberschrift auch, dass Sprache und Denken
unseren Geist formen, nicht nur unser Gehirn, seine Verschaltungen und Funk-
tionskreisliufe. Das mag Ansichtssache sein. Doch es gibt noch einen Grund, den
Gehirnboom als neue Erleuchtungswelle nicht iiberzubewerten. Was hier iiber
unser Miteinander, unser Lernen, unsere Hoffnungen, Angste und anderes mehr
herausgefunden wird, liegt uns als Wissen und Erfahrung in anderen Worten be-
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reits vor: in den Gedanken grofartiger Prosa, im philosophischen Denken iiber
den Menschen, in sozialpsychologischen Grundlagenbiichern. Und es ist bekannt
aus der Psychotherapie, der Sozialpidagogik, es taucht in alten heiligen Schrif-
tenauf...

Gehirngerechtes Coaching - wenn es so etwas wirklich gibt - finde ich gut und
niitzlich als ein Erklarungsmodell oder eine zusitzliche Perspektive. Ich lehne diese
Sichtweise jedoch als Leitidee oder »Uberbau« ab. Wer lieber psychologisch orien-
tiert oder holistisch fundiert oder tiefenpsychologisch ausgerichtet coacht, ver-
dient ebenso meinen Respekt. Denn letztlich haben wir hier nur Konzepte, Ideen
und Theorien vor uns. Wenn sie wirklich helfen und wenn diese Worte, diese Spra-
che, die daraus entstehenden Gedanken Gutes bewirken, dann ist das in Ordnung.

Zuriick ins Innere des Gehirns: Jede Kommunikation in uns selbst oder mit an-
deren kann die materielle Struktur unserer Ensembles und die Abfolge neuronaler
Aktivititen verindern. Dabei werden vielleicht nur die Inhalte in materielle Form
gegossen oder »elektrisch gebahnt«, die »merk-wiirdig« genug sind, sich vom Be-
kannten zu differenzieren, oder die mit Emotionen gekoppelt sind. Im Coaching
kann also das Gehirn eines anderen Menschen tatsichlich - wenn auch nur im
Kleinen - materiell und funktional verdndert werden.

Beratung oder Kommunikation ist daher eine »Ansteckung« im guten oder bedenk-
lichen Sinne, also eine Impfung (gut) oder Infektion (schlecht) unserer neuronalen
Netzwerke.

Aus den genannten Griinden sind wir strukturell und funktional keine Steinzeit-
menschen mehr, trotz der gleichen Gene: Unsere Ansichten, die durch Lebensstil,
Kultur und Struktur der jeweiligen Sprache geprigt sind, haben ebenso die Hard-
ware unseres Gehirns geformt, die neuronale Vernetzung der Ensembles und ihre
funktionale Nutzung zeitgemif geprigt. Dariiber sollten wir aber nicht vergessen,
dass auf der anderen Seite - trotz kultureller Uberformung weniger Jahrhunderte
bis Jahrtausende - tief in uns die Anlagen unserer natiirlichen Vorfahren wirken.
Insofern sind wir trotz aller Gedankengebiude der biologischen, theologischen
oder philosophischen Anthropologie immer noch natiirliche Wesen mit den
Wurzeln im Tierreich. Immerhin haben wir als »Menschen« (Hominiden, Nean-
dertaler und andere Vorlduferrassen und -arten des heutigen Menschen) mehrere
Jahrhunderttausende, vielleicht sogar 1,5 Millionen Jahre, als Jiger und Sammle-
rinnen inmitten der Natur gelebt; tief verbunden mit ihrem Rhythmus und ithrem
mystischen Geheimnis. Erst seit sehr kurzer Zeit, vielleicht seit einem Prozent un-
seres Menschenweges, beginnen wir sesshaft zu werden und unsere Ratio so sehr
iiberzubewerten und haben so den Bezug zum einfachen empfangenden Schauen
fast ginzlich verloren.
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Der Gebrauch unserer Sprache und unseres Denkens legt die Art der materiellen
und funktionalen »Gehirnvernetzung« nicht nur kulturell, sondern auch indivi-
duell fest. Wichtiger Baustein unseres Denkens ist dabei der unbewusste oder be-
wusste innere Dialog (»silent speech«), der aus neuronalen Trampelpfaden StraRen
und Autobahnen entstehen ldsst. Hier setzen iibrigens viele kognitive sprachliche
Beratungsverfahren an: die kognitive Verhaltenstherapie (Beck), die Rational Emo-
tive Therapy (Ellis), das Stressimpfungstraining (Meichenbaum) sowie die hypno-
therapeutische Gesprichsfithrung nach Milton Erickson.

Gleiches gilt fiir nicht sprachliches Denken: Die Erinnerung an ein geistiges
Bild oder eine Emotion stimuliert definierte Hirnareale und Ensembles und fithrt
so zu einer »Neuvernetzung«. Hier setzen unter anderem imaginative oder emo-
tional aktivierende Beratungsverfahren an. Im Buch »Schema-Coaching« (Migge
2013) bin ich ausfiihrlich auf das emotionsfokussierte Coaching und die Arbeit mit
emotionsaktivierenden Methoden eingegangen. In diesem Kapitel betrachten wir
dagegen Sprachmodelle und Vorstellungen iiber das Denken, die im Coaching hiu-
fig genutzt werden.

Die psychophysischen Verdnderungen, die unsere individuelle Weise des Den-
kens mit sich bringt, ist ein Paradigma dafiir, wie psychische Prozesse die Kérper-
lichkeit dndern kénnen, und umgekehrt, und wie wir mit den Mitteln der Sprache
und des Denkens wirken kénnen. So sind wir zu einem grofen Teil die Summe un-
serer Gedanken und unserer Entscheidungen. Wenn wir unsere Gedanken (unsere
Selbstgespriche, Wertungen, Entscheidungen) dndern, veridndern wir auch uns.
Aber auch: Wenn wir unsere Gedanken beruhigen und still werden lassen, tritt
langsam wieder das einfache empfangende Schauen an uns heran.

Damit es nicht bereits an dieser Stelle zu philosophisch wird, lassen Sie uns
nun eine griffige Idee aus dem NLP und anderen Quellen anschauen, von denen
behauptet wird, sie seien im Miteinander von Klient und Coach hilfreich:

Rapport — Pacen - Leaden

In den folgenden Abschnitten werden Ihnen diese drei Anglizismen mehrfach be-
gegnen. Sie haben sich aus der Hypnotherapie iiber den Umweg des NLP in der ge-
samten Coachingszene etabliert. Vorab daher eine Begriffsbestimmung.

Rapport ist die vertrauensvolle und als wertschitzend empfundene Resonanz zwischen [
Klient und Coach. Rapport kann durch aktives Zuhdren und eine kognitive und emotionale
Einstimmung auf die Welt des Klienten hergestellt werden. Wie das funktioniert, werden

Sie lernen. Der Rapport ist die Voraussetzung fiir eine vertrauensvolle Zusammenarbeit.
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Dies kdnnen Sie durch Pacing, durch »aktives Zuhéren« und dhnliche Techniken der klien-
tenzentrierten Kommunikation erreichen. Fiir jede Art der Kommunikation gilt das Glei-
che: Die Beziehungsfdhigkeit ist die wichtigste Voraussetzung fiir den Erfolg eines Redners,
Coachs, Verkdufers oder Therapeuten.

Pacen (Pacing) oder Mirroring ist die Technik, mit der Sie Korperbild, Bewegung, Emotion,
Kommunikationsstil und Kognition Ihrer Klienten »widerspiegeln«, damit Sie sich auf sie
einstimmen kénnen und auch nonverbal dieses »Mitgehen« demonstrieren. Aufterdem
holen Sie den Klienten »in seiner Welt« ab.

Leaden (Leading) ist das langsame und maftgeschneiderte Hinflihren zu neuen Arten des
Denkens, Empfindens und Handelns, mit der Sie Klienten auffordern, den iblichen Pro-
blemrahmen zu verlassen, da dieser bisher keine addquate Losung geboten hat. Leading
funktioniert nur bei gutem Rapport.

Am Anfang steht das Zuhdren

Vom aktiven Zuhoéren haben Sie schon im Kapitel iiber die Kernkompetenzen des
Coachs gelesen: Aktiv sein bedeutet, dass wir unsere Rolle in der partnerschaft-
lichen Begegnung richtig wahrnehmen. Im Coaching geht es nicht um uns als
Coach und unsere unwillkiirlichen mentalen Reaktionen auf das Gesagte: Es geht
um den Klienten. Zuerst ist es wichtig, ihn abzuholen und Vertrauen herzustellen
(Rapport). Das kann folgendermafen geschehen:

o Schaffen Sie eine Atmosphire, die von Wohlwollen, Echtheit und Akzeptanz
gepragt ist.

o Vermitteln Sie dem Klienten, dass er sich 6ffnen kann und seine subjektiven
Ansichten duRern darf. Zeigen Sie wertschitzendes Interesse.

o Verzichten Sie auf Deutungen, Belehrungen und Konfrontationen. Zeigen Sie,
wie Sie die Inhalte verstanden haben, und fragen Sie nach, ob das so im Sinne
desKlienten ist.

o Vergessen Sie, »dass Sie so etwas schon erlebt haben« oder was Sie iiber dieses
Thema denken. Dabei handelt es sich nur um Ihre Projektionen, ihre Assozia-
tionen zu einzelnen Begriffen, um Vorurteile oder Ubertragungen. Bleiben Sie
beim Klienten.

o Fiihlen Sie sich in den Klienten und seine Emotionen ein: Zeigen Sie, dass Sie
ihn im Herzen verstanden haben.
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Dazu einige Verhaltenstipps und Formulierungsvorschlige, die am besten wirken,
wenn sie nicht aufgesetzt sind. Denken Sie zunichst iiber folgende Ubungsfragen
nach:

e Wann lacheln Sie von selbst aus sich heraus?

e Wer miissen Sie dann sein?

e Wann wirkt Ihr Licheln aufgesetzt?

e Was macht Sie in den Augen eines Klienten wohl besonders charmant?

e Wann strahlen Ihr Blick und Ihre Kérperhaltung Giite, Zuversicht und Freundlichkeit
aus?

Aktiv zuhéren und mitgehen

Sie kénnen Threm Klienten verschiedene Signale senden, um zu zeigen, dass Sie
aufmerksam und empathisch zuhéren.

o Ich hore Thnen zu: Durch aufmunternde Fragen, Nicken, »Hmm, »Jag, »Ver-
stehe« signalisieren Sie, dass Sie Interesse am Gesprich haben und dem Klien-
ten folgen.

o Ich bin zuversichtlich: Licheln Sie, seien Sie freundlich und charmant, blei-
ben Sie selbst zuversichtlich und neugierig. Thr »Mitfiihlen« soll Verstindnis
zeigen, nicht aber Resignation ausstrahlen. Der Klient wird diese Botschaft
verstehen.

o Ich verstehe den Inhalt: Wenn Sie Kernaussagen des Klienten kurz wieder-
holen (als Echo), signalisieren Sie ihm, dass Sie die Thematik in seinem Sinne
verstanden haben. Im Anschluss daran konnen Sie eine aufmunternde Frage
stellen.

Klient: »Dann stiirmt der Chef immer in mein Biiro und macht mich durch sein
Schreien ganz konfus. Ich stecke danach irgendwie immer ganz fest und kom-
me mit der Arbeit nicht weiter.«

Coach: »Sie stecken dann ganz fest. Hmm. Und dann ... 2«
o Thr Gefiihl ist mir klar: Durch empathisches Nachfragen, durch Gestik, Mi-

mik, Stimmlage und Ahnliches signalisieren Sie Ihre emotionale Beteiligung.
Fassen Sie Inhalt und Affekte kurz als Frage zusammen. Sie kénnen auch Meta-
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phern fiir die beschriebene Emotion verwenden (»... das ist so, als ob ...? Verste-
he ich Sie da richtig?«):

Coach:»Wenn Ihr Chef so in Thren Arbeitsbereich hereinplatzt und schreit, fiih-
len Sie sich hilflos. So, als ob IThnen dann Ihre eigene Energie fehlt?!«

Aber Achtung: Plappern Sie nicht einfach nach. Wenn der Klient bereits erzihlt
hat, welche Gefiihle und Konflikte mit dem Problem oder Ziel verbunden sind, ist
es hiufig geschickter, diese Alternativen auf den Punkt zu bringen oder die dahin-
terliegende Frage aufzuwerfen. Das erreichen Sie, indem Sie die Klientenaussage
auf ein hoheres Abstraktionsniveau heben:

Coach: »Sie mochten lernen, wie Sie sich besser gegeniiber Threm Chef abgren-
zen konnen - und zwar auf eine Weise, dass er danach nicht stindig sauer auf
Sieist?l«

Eine effektive Form des aktiven Zuhdorens ist es, Verstindnisfragen zu stellen, die
auf Gefiihle, geistige Strategien oder Handlungen des Klienten eingehen. Sie kén-
nen Ihre Fertigkeit darin in »Ubung 1: Aktives Zuhéren« (s. Downloadmaterial zu
Teil 2) trainieren.

In dieser Ubung kann Ihnen ein Trainingspartner beispielsweise erzihlen, wie sein aktu-
elles Anliegen von ihm wahrgenommen wird, welche Menschen darin involviert sind. Sie
kénnen aber auch ein anderes Ubungsthema wihlen; beispielsweise: Welche Weichenstel-
lungen im Leben fiihrten Gberhaupt dazu, dass du Coach werden méchtest (geworden
bist)? Diesen Ausfiihrungen lhres Partners horen Sie aktiv zu und wenden in diesem Fall
die drei folgenden Prinzipien mehrfach an:

1. Akzeptierendes Zuhoren: Setzen Sie zu den Themen, Bildern, Worten, Metaphern,
Zielen, ... des Klienten nicht Ihre eigenen Bilder, Gedanken und so weiter in Bezug.
Statt zu sagen oder zu denken: »Wirklich? Ich sehe das aber anders!«, versuchen Sie
bitte, das Gesagte interessiert und verstehend anzunehmen. Es als das zu nehmen,
was lhrem Gegeniiber gerade wichtig erscheint. Und Sie versuchen nur, es im Sinne
des Gegeniibers besser zu verstehen, indem Sie nachfragen, um in die Gedanken- und
Gefiihlswelt thres Klienten aufgenommen zu werden.

2. Nachfragen, um zu verstehen: »Was genau meinen Sie, wenn Sie sagen ...2« (Gliick,
Gerechtigkeit, Freiheit, Liebe, Umgangsformen, Entfaltung, Abgrenzung, ...) »M&chten
Sie mir ein Beispiel dafiir nennen, damit ich Sie besser verstehe?« Sobald unser Klient
ein Wort sagt, das wir zu kennen glauben, fragen wir nach, was es in der Welt des
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Klienten bedeutet. Das ist vielfach grundverschieden von unseren eigenen Vorstellun-
gen oder den damit verkniipften Bildern oder Geschichten. Wir fragen auch: »Kénnen
Sie mir bitte ein Beispiel dafiir nennen? Vielleicht ein Erlebnis, in dem das so war?«
Das kdnnen wir anschliefsend in eigenen Worten zusammenfassen: »Verstehe ich Sie
richtig, dass Sie ...2« Dann achten wir sorgsam auf die Reaktion, um zu tberpriifen, ob
wir es tatsdchlich im Sinne des Klienten verstanden haben.

3. Ressourcen erkennen und zusammenfassen: Alle paar Minuten fassen wir wichti-
ge Erzdhlstrange und Begebenheiten zusammen, die der Klient erwdhnt hat. Dabei
konzentrieren wir uns sehr auf die Ressourcen und stellen diese in den Vordergrund.
Falls der Klient selbst keine Ressourcen benannt hat, finden wir jedoch achtsam die
Starken, Kompetenzen und Kréfte in seiner Erzahlung und fiigen sie in die Zusammen-
fassung ein, die wir dann geben: »Darf ich bitte noch einmal zusammenfassen, wie ich
Siein den letzten Minuten verstanden habe? Sie sagten zundchst, dass Sie ..., dabei ist
mir aufgefallen, dass es ja sehr grofer Menschenkenntnis bedarf, das in dieser Weise
zu organisieren, ... und natirlich auch Organisationsgeschicks, ...« Dabei geht es nicht
darum, Lob zu erfinden, sondern einfach nur, die Kompetenzen, Krifte und Ressourcen
zuriickzuspiegeln, die vom Klienten kamen (aber von ihm vielleicht gar nicht in dieser
Form beachtet wurden). Wenn es gut gemacht wird, fiihlt sich ein Klient sehr gelobt
und gut verstanden. Und Sie kénnen spater ehrlich sagen: »Aber es waren ja nur lhre
Worte, die ich Ihnen zuriickgegeben habe.«

Zirkuldres Fragen

In der systemischen Familientherapie wurde die Technik des zirkuldren Fragens
zuerst systematisch angewandt. Dabei wird der Klient angeregt, in die Schuhe
oder die Haut eines anderen Menschen zu schliipfen oder sich selbst - in der In-
teraktion mit einem anderen Menschen - aus einer anderen Perspektive zu erleben
(Metaposition oder Rollentausch).

»Angenommen, ich wiirde in der Kaffeepause lhre beste Kollegin fragen, was die wohl
denkt, warum sich Ihr Chef diese Auftritte bei Ihnen erlauben kann. Was wiirde die sagen?«

»Angenommen, ich wiirde Ihren Chef fragen, warum er denkt, dass er Sie anschreien muss,
was wiirde er wohl sagen?«

Mithilfe dieser Fragetechnik entsteht ein Verstindnis fiir die unterschiedlichen
Rollenanforderungen. Empathie - das Einfiihlen in andere - wird mdglich. Wiin-
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schenswerte Alternativen werden aufgezeigt. Gewohnte Denkmuster und ihre
Kopplung mit Affekten konnen unterbrochen werden. Sie erfahren im Kapitel
»Systemische Gesprichs- und Fragetechnikenc (s. S. 705) noch mehr iiber diese
Fragetechnik.

Denken Sie sich weitere zirkuldre Fragen aus, die besonders darauf abzielen, eine Alterna-
tivensuche in der dargelegten Situation anzuregen. Dabei ist die Wirkung wichtiger als die
gekonnte oder vorgeschriebene Konstruktionsweise der Satze!

Den Klienten in seiner Welt abholen

Ein niitzliches Modell, um »miteinander warm zu werden, ist das Konzept des
Pacings oder Mitgehens und Spiegelns: Wir versuchen dabei, uns auf unsere Klien-
ten einzustimmen und dies auch zu signalisieren. Das sollte nicht so weit gehen,
dass wir selbst verwirrt, ablehnend, dngstlich oder niedergeschlagen sind, wenn
unsere Klienten dies sind.

Worauf kénnen Sie achten, wenn Sie Ihren Klienten in seiner Welt abholen
wollen?

o Die Korperhaltung: Wie sitzt Thr Klient, wie hilt er die Arme, ist der Rumpf
vor- oder zuriickgeneigt, ist der Klient Thnen zugewandt oder leicht abge-
wandt ...? Versuchen Sie bitte nicht, die Kérperhaltung des Klienten »nach-
zuidffen«. Das wirkt aufgesetzt. Wenn Sie aber Teile des Bewegungs- und Hal-
tungsmusters iibernehmen, fillt IThnen eine Einstimmung auf den Klienten
leichter.

o Sprache: Ist die Sprechweise laut, ausdrucksstark, fliefend, stockend, leise?
Welche Stilebene benutzt der Klient? Welche Sinnesebenen bevorzugt er in sei-
nen Schilderungen?

o Sehen: Nutzt der Klient Metaphern oder Aussagen, die visuell orientiert sind?
Beispiele: »Dann sehe ich rot.« »Da geht mir ein Licht auf.«

o Héren: Nutzt der Klient Metaphern oder Aussagen, die visuell orientiert sind?
Beispiele: »Das klingt verriickt.« »Das hort sich gut an.«

o Fiithlen: Bezieht sich der Klient eher auf Kérperempfindungen des Tast- oder
Stellungssinns? Beispiele: »Das ldhmt mich.« »Das reift mich runter.«

o Schmecken: Bezieht sich der Klient auf Sinneswahrnehmungen des Ge-
schmackssinns (gustatorische Wahrnehmung)? Beispiel: »Da muss ich bitter
aufstoRen.«
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o Riechen: Bezieht sich der Klient eher auf Sinneswahrnehmungen des Riechap-
parates (olfaktorische Sinneseindriicke)? Beispiel: »Das stinkt mir.«
..... -0
Y

Wenn der Klient »feststeckt«, bleiben Sie in Ihrer Wiederholung oder Zusammenfassung
bei dem Sinnessystem, das er dufert. Es wdre stérend, wenn Sie auf die Aussage »Das
stinkt mir« folgendes Echo geben: »Dann sehen Sie also rot. Hmm. Und dann ...2«

Ahnliches gilt auch fiir Sprachstil, Tonfall und Tempo. Nutzen Sie dabei aber nur
Thren eigenen Spielraum aus: Sobald Sie nimlich anfangen, »nicht mehr wie Sie
selbst zu reden«, werden Sie unglaubwiirdig.

o Gestik und Mimik: Sind Gestik und Mimik ausdrucksstark oder unkoordi-
niert, eher arm und leer, schnell oder langsam? Erkennen Sie das Muster, mit
dem der Klient in Bewegung gerit.

o Ressourcen: Was bestimmt ihn gerade: Inhalte oder Emotionen? Ist er bei sich
oder bei anderen? Welche Grundmuster sind ihm wichtig: das Ganze, das De-
tail, Menschen, Orte, Handlungen, Vergangenheit, Zukunft?

Gute Gesprichskontakte zeichnen sich meistens dadurch aus, dass die Kérperhal-
tung offen und symmetrisch ist, die Sprache fliissig und ausdrucksstark und die
Gestik natiirlich und angemessen.

Machen Sie sich eine Tabelle: »Sehen« - »Horen« - »Fiihlen« — »Schmecken« - »Riechen«.
Kreuzen Sie an, welche Sinneskandle Ihre Kollegen in Konferenzen oder Gruppengespra-
chen vorwiegend benutzen. Bitten Sie jemanden darum, dies auch fiir Sie zu tun. Abhan-
gig von der Gesprachssituation werden Sie vermutlich unterschiedliche Sinneskanéle be-
vorzugen.

Diese Ubung wird in NLP-Anfingerkursen sehr intensiv genutzt. Sie lernen dabei, auf-
merksam zuzuhdren.

Die Vielfalt wiirdigen

Manche Klienten sprechen nur von ihren Gedanken, die sie zu ihrem Anliegen,
ihren Problemen und Zielen haben. Darin tauchen vielleicht keine Gefiihle (Emo-
tionen) auf. Andere Klienten sprechen von Gedanken und iiber ihre Gedanken zu



Leseprobe aus: Migge, Handbuch Coaching und Beratung, ISBN 978-3-407-29285-8
© 2014 Beltz Verlag, Weinheim Basel

180 Teil 02

Praktische Kommunikation
fiir Coaches

Gefiihlen. Doch fithlen kénnen sie ihre Gefiihle nicht. Wieder andere Klienten
sprechen tiiber Gefiithle und weinen viel (oder sind zornig, wiitend oder ereifern
sich emotional), konnen aber kaum klare Gedanken zur Situation fassen. Ebenso
gibt es viele Klienten, die ihren Kérper nicht wahrnehmen und sowohlihre Gefiihle
als auch ihre Gedanken nicht in Bezug dazu bringen.

Auch Coaches geht es nicht anders: Manche fragen ihre Klienten immerzu nur
nach Emotionen. Andere fragen meist nur nach Gedanken. Auf diese Weise ver-
schliefen sich sowohl Klienten als auch Coaches der Wahrnehmung und Vielfalt
eines Themas. Gerade diese Beschrinkung auf »die halbe Wahrheit« macht oft das
Problem vieler Klienten aus. Wenn Albert Einstein sagte, dass die Losung vieler
Probleme meist auferhalb des Problemraums liege, dann meinte er damit auch,
dass die Lésung vieler gedanklicher und rational sortierter Probleme beispielswei-
se in der achtsamen Wahrnehmung der Intuition, innerer Bilder oder der Kérper-
wahrnehmung liegen kénne.

Ein gut nachvollziehbares Modell hierzu stellte Arnold Lazarus ab etwa 1967
mit seiner multimodalen Therapie (MMT) vor (Lazarus 1997). Es ist vielen Thera-
peuten und Coaches bekannt in dem Akronym BASIC ID.

9 BASIC ID von Arnold Lazarus
[ V]
B - Behave
A - Affect
S - Sensation
I —Imagination
C - Cognition
I - Interpersonal relationship
D - Drugs (= Biology and Body)
Die unterschiedlichen Aspekte aus BASIC ID dienen auch heute noch als Orientie-
rungspunkte integrativer Arbeit.
0o
[V

Wenn ein Therapie- oder Coachingverfahren oder ein Klient oder Coach vorwiegend auf
das Denken fokussiert (»C«), spart dies die Emotionen (»A«) aus und nimmt damit dem
Erleben und dem Leben eines Klienten seine Ganzheit.

Oder: Werden zwar Emotionen und Denken berticksichtigt, nicht aber der Kérper (»D«),
wird wiederum ein wesentlicher Teil der Ganzheit ausgespart.
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Oder: Wer die Begegnung und Interaktionen auf vielfaltiger Ebene (»I«) im Hier und Jetzt,
Da und Dort, Damals und Heute ... nicht berticksichtigt, spart einen grof3en Teil des inne-
ren und tatsdchlichen Lebens des Klienten aus.

Als Coach sollten wir dem Klienten einen moglichst vielfiltigen »Blicke« auf seine
innere und dufere Welt erméglichen:

o Verhalten, Handlung und Aktion ... (zum Beispiel mit Mitteln aus Psychodra-
ma, Gestalttherapie und Ahnlichem)

o Emotionen, Affekte ... (beispielsweise mithilfe emotionsaktivierender und
-steuernder Verfahren, wie Imagination oder Handlung)

o innere Bilder, innere Wahrnehmungen, Imagination (zum Beispiel durch Ima-
gination oder Hypno-Coaching)

o Denken, Meinen, Werte, Interpretationen, Glaubenssitze ... (dafiir eignen sich
beispielsweise kognitive Arbeit, rational-emotive Methoden, NLP-Elemente
und vieles mehr)

o Beziehung, Interaktion, Vernetzung, Systemik (zum Beispiel mithilfe von Bin-
dungsforschung, Aufstellung, Psychodrama)

o Korper, Leib (mit Methoden aus kérperorientierten Verfahren, wie Sensumoto-
rik, Hakomi, Focusing, Feldenkrais, aber auch Wissen aus der Medizin)

Nun kann oder sollte man vielleicht einige weitere Buchstaben an Lazarus’ BASIC
ID anfiigen. Beispielsweise ein weiteres »S« fiir Spiritualitit. Denn das finden heu-
te sehr viele Klienten und auch Coaches spannend (Therapeuten eher weniger, da
die Mehrheit deutscher psychologischer Psychotherapeuten in ihrer Arbeit eine
Berithrung dieses Aspekts noch ablehnt). Bitte: Fiihlen Sie sich frei, neue Aspekte
zu entdecken, die Thren Klienten einen Zugangsweg zum eigenen heilsameren Er-
leben 6ffnen konnen.

Viele Forscher und Praktiker haben spiter Lazarus’ Akronym noch einmal neu
erfunden (oder abgeschaut?); scheinbar, ohne je von Lazarus gehort oder gelesen
zu haben. Es folgen dazu nun drei Beispiele.

Bennett Braun hat 1988 das BASK-Modell (englisch: BASC-Modell) vorgeschlagen,
in der Untersuchung von und Arbeit mit Patienten, die psychotraumatisiert sind
oder dissoziative Stérungen aufweisen. Folgende Aspekte werden darin genauer
unter die Lupe genommen:





