FORDERUNG DER

FUHRUNGSKOMPETENZ

Coaching fiir Fiihrungskrifte

nternehmer zu sein, bedeu-

dtet, jeden Tag als neue Her-
ausforderung annehmen, den
Kopf oben behalten, auch wenn es
eng wird, auf Verédnderungen mit
neuen Ideen blitzschnell reagie-
ren, dem Trend nicht hinterherlau-
fen, sondern Fiihren. Die ersten
5000 Fehler machen und gewin-
nen. Denn nur wer lernt, macht
Fehler. Und wer Fehler macht, der
lernt.

Der Regelkreis des
Lernens

Die wichtigsten Erfolgfaktoren
bestehen darin, erstens eine Visi-
on vom Nutzen fiir den Kunden zu
haben, und zweitens die Fihig-
keit, diese Vision zu realisieren.

Der Regelkreis des organisato-
rischen und personlichen Lernens
(siehe Grafik) zeigt den Zusam-
menhang von erfolgreichen Ent-
wicklungsprozessen und der Fi-
higkeit, aus Fehlern (und Erfol-
gen) zu lernen. Coaching ist die
systematische Begleitung und
Unterstiitzung dieses Regelkrei-
ses des Lernens in der personli-
chen Beratung und im Training
von unternehmerisch  titigen
Menschen.

Wie funktioniert
Coaching?
Im Mittelpunkt steht der Mensch,
die Person. Gearbeitet wird an
konkreten =~ Herausforderungen.
Diese Orientierung am Einzelfall
und an den personlichen Voraus-
setzungen bringt eine hohe Wirk-
samkeit. Verbesserungen werden
schnell erreicht und rasch sicht-
bar.

In systematisch gefiihrten re-
gelméssigen ~ Beratungsgespri-
chen (siche Grafik) werden un-
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Von Michael Loebbert

Coaching ist im Klein- und Mittelunternehmen eine
dusserst effiziente personliche Beratungsmethode: Im Mit-
telpunkt steht der Mensch, der Unternehmer, die Fiih-
rungskraft. Orientierung an den unmittelbaren Herausforde-
rungen. Direkte Umsetzung der Ergebnisse. Geringer Zeit-

aufwand. Preisgiinstig.

Der Autor vermittelt praktische Hinweise und Informatio-
nen zum Coaching fiir Fiihrungskrifte im KMU.

mittelbar fall-orientiert («Fall-Su-
pervision») wichtige Fahigkeiten
vermittelt und die personliche
professionelle Entwicklung vor-
angebracht.

Die meisten Berater bieten ein
unverbindliches Erstgesprich zum
Kennenlernen an. Mogliche Ziele
werden gemeinsam erortert und
im Umriss festgelegt. Es ent-
spricht unternehmerischen Anfor-
derungen an Erfolg und Effizienz,
wenn der Beratungsprozess nach
Zielvereinbarung und Erfolgs-
kontrolle gefiihrt wird. Der Coach
hat die Aufgabe, den erreichten
Standort und die Orientierung
immer wieder anzumahnen.

Jedes Beratungsgesprich endet
normalerweise mit einer Verein-

barung iiber eine verhaltensbezo-
gene «Hausaufgabe»: Arbeit an
einem ganz bestimmten Kunden-
kontakt, Losung einer Manage-
mentaufgabe. Die Erfahrungen
des Klienten mit den erarbeiteten
Verbesserungen sind dann Ge-
genstand des néchsten Schritts.
Das Coaching endet nach Errei-
chen der vereinbarten Ziele, bzw.
nach Verstreichen des vereinbar-
ten Zeitraumes. Fiir neue Arbeits-
und Lernschritte werden neue
Vereinbarungen notig.

Was bringt Coaching?

Unternehmer und Fihrungskrifte
nutzen Coaching in aktuellen Ent-
scheidungssituationen und fiir
eine gezielte personliche berufli-

personlichen
Effizienz lassen
sich systematische
Verbesserungen um
bis zu 50 Prozent

| erreichen.

Dr. Michael Loebbert
ist Berater und Trainer fur
Flihrung und Unternehmens-
| entwicklung, praktischer

| Philosoph. Seit 1981 tatig in
beruflicher Fort- und Weiter-
bildung. Seit 1989 selbstandig
und Partner KITec AG, Basel.

che Entwicklung. Die hohe Wirk-
samkeit und die besseren Erfolgs-
chancen im Vergleich zu anderen
Beratungs- und Weiterbildungs-
methoden ergeben sich aus der
klaren Problem- und Zielorientie-
rung, der Flexibilitit und dem re-
lativ geringen Zeitaufwand. Die
genaue persdnliche Passung des
Programms auf den Coach-Part-
ner ist dabei eine wichtige Vor-
aussetzung.
® Als unterstiitzende Massnahme
eignet sich Coaching zur Vorbe-
reitung und Begleitung der Uber-
nahme von neuen Aufgaben und
Verantwortungen. Der Berater
bietet personliche Trainingsme-
thoden, um Defizite im Bereich
Fiihrung, Kommunikation und
Projekt-Management zu erkennen
und auszugleichen.
® Coaching eignet sich zur ge-
zielten Entwicklung von praxis-
naher Qualifikation fiir Kommu-
nikation, Verhandeln, Rhetorik,
Selbst-Management als Bedin-
gung fiir Fiihrungserfolg.
® Krisen und Konflikte in Famili-
enunternehmen sind oft mit dem
Zusammenspiel der Familienan-
gehorigen verbunden. Coaching
hilft bei der Kldrung der fami-
lidgren Position und leitet an zur
bewussten Gestaltung.
® Der Umgang mit Stress und
schwierigen Situationen wird ak-
tuell verbessert. Die Arbeit an
personlichen und unternehmeri-
schen Leitbildern und Sinnvor-
stellungen intensiviert Selbtmoti-
vation und Zielorientierung.
Durch die Entwicklung der per-
sonlichen Effizienz lassen sich sy-
stematische Verbesserungen um
bis zu 50 Prozent erreichen. In
bezug auf die erreichbaren Ziele
und direkten moglichen Ein-
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Regelkreis des personlichen
und organisatorischen Lernen

Verbesserungen
entwickeln

“Massnahmen
finden und
vereinbaren

Ziele
festlegen

Ziele
tiberpriifen

Massnahmen
durchfiihren

Konstruktive
Fehleranalyse

Erfolgsanalyse
Ja, ErfolgT
Erfolgs-
kontrolle
Nein, kein Erfolg

, Fiihrungsleitliniénfiii I;efhen und fntwickhing:
— Fehler sind Chancen fiir die Entwicklung! Nutze sie!
— Fehler- und Erfolgsanalysen fiir jeden kleinen Schritt!

- Jeder iibernimmt Verantwortung fir seinen Fehler!
- Zeit- und Geld-Budgets fiir Fehleranalysen bereitstellen!
- Verbesserungen belohnen!

ching in bezug auf die angegebe-
nen Herausforderungen im KMU
eine lohnende Investition.

sparungen  von  Handlungs-,
Transaktions- und Fehlerkosten
ist der gezielte Einsatz von Coa-

Typische Coaching-Ansétze
Nach den Erfahrungen des Autors stehen als Themen im Mittelpunkt:

— Betriebliche und persénliche Veranderungen

- Generationswechsel und Zusammenspiel in Familienbetrieben
— Gespréche fiihren und Verhandeln mit Kunden und Banken

~ Fiithren von Teams und Arbeitsgruppen

— Einfiihren und Freisetzen von Mitarbeitern

— Unternehmensentwicklung, Strategie

- Management- und Filhrungstechniken

- Selbstmanagement und personliche Arbeitstechniken

— Selbstsicherheit und Rhetorik

— Umgang mit Krisen und Konflikten
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Ablauf eines Ceaching~?rozesses

Einstieg in den Coaching-
Prozess: Kennenlernen.
Erarbeitung der konkreten
Herausforderungen.

ol o]

@—m{' Erstgesprach: Datensammlung I

Konzept ausarbeiten und mit dem |
Kunden nach Zielen vereinbaren

-

Erstes Beratungsgesprach:
< Datensammlung

Neues Wissen und Informationen
einbringen

¢ neue Wissensinhalte an

Hand konkreter Fallbeispie-
le aus dem Arbeitsalltag des

Klienten bearbeiten )

| «Hausaufgaben»:

Die vereinbarten Verbesserungs-
vorschlage in der Praxis erproben

o 2 bis 3 konkrete Verbesse-

rungsmassnahmen mit
dem Klienten ausarbeiten

und vereinbaren

Zwei bis vier Wochen Zeit
zum Erfahrung sammeln

w
Zweites Beratungsgespréch:

o Fallsupervision zur «Haus-
aufgabe»
o Verbesserungen erarbeiten

Neues Wissen und Informationen
einbringen

< Datensammlung

¢ neue Wissensinhalte an
Hand konkreter Fallbeispie-

le aus dem Arbeitsalltag des

«Hausaufgaben»:
Die vereinbarten Verbesserungs-
vorschlége in der Praxis erproben

Klienten bearbeiten

o Zwei bis drei konkrete Ver-
besserungsmassnahmen mit
dem Klienten ausarbeiten

Zwei bis vier Wochen Zeit
zum Erfahrung sammeln

und vereinbaren

w

Drittes Beratungsgesprach:

o Fall-Supervision
zur «Hausaufgabe»
o Erfolgskontrolle

Neues Wissen und Informationen
einbringen

< Datensammlung

o Neue Wissensinhalte an-
hand konkreter Fallbeispie-
le aus dem Arbeitsalltag

] T

«Hausaufgaben»:
Die vereinbarten Verbesserungs-
vorschldge in der Praxis erproben

des Klienten bearbeiten

o Zwei bis drei konkrete Ver-
besserungsmassnahmen

| Zwei bis vier Wochen Zeit

mit dem Klienten ausarbei-

| zum Erfahrung sammeln

ten und vereinbaren

v

Der Cdé;:iiinngrozeés wird nach Zieivereinharung {iber 8 bis 15 Bera’cuhgsgesbréch

gesteuert. Bei Kriseninterventionen drei Termine in einer Waoche, 80 Prozent der
qualitativen und quan_titativen Entwicklungsziele werden erreicht (Optimum).

Was spricht gegen
Coaching?

Coaching ist auch unbequem, der
gute Berater ist ein Stachel im
Fleisch seiner Kunden, bringt Irri-
tation und stiftet (heilsame) Ver-
wirrung.

Wer Coaching nur fiir Harmo-
nie und Seelenmassage sucht,
wird relativ wenig von der Zu-
sammenarbeit profitieren. Eine
Gefahr besteht auch in der Ver-
wechslung mit teilweise verwand-
ten Angeboten der Psychothera-

pie und der Unternehmensbera-

tung. Ein guter Coach versteht
von beidem was. Scharlatane gibt
es hier wie in jedem anderen Ge-
werbe. Wer sich scheut, in der Zu-
sammenarbeit mit einem Coach
seine personlichen Qualititsmass-
stibe zu erarbeiten, sollte die Fin-
ger davon lassen. Eine erfolgrei-
che Zusammenarbeit braucht die
Selbstverantwortung des Kunden.
Gegen Coaching spricht zuletzt
unsere ganz natiirliche Bequem-
lichkeit und Faulheit, von der wir
uns allerdings auch ohne gute
Griinde nicht abbringen lassen

sollten. | DER OR(
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