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Leistungssteigerung durch Coaching

Coaching ist eine Serie von Bespre-
chungen zwischen einer Person in an-
spruchsvoller Fihrungsposition und
externen Experten fiir Unternehmens-
psychologie. Dabei geht es um die
Bewaltigung zentraler Herausforde-
rungen taglicher Unternehmenspraxis
und um bleibende Ergebnisse der Per-
sonlichkeitsentwicklung.

Von Leopold Hiiffer

Teilnehmer eines Coachingprogramms sind
Schliisselpersonen der Unternehmung. Der
Kreis der Teilnehmer bildet sich je nach
Brennpunkt der Unternehmenssituation, Be-
deutung und Dringlichkeit der zu bewdlti-
genden Aufgaben.

«Geistige Landkarte»

Ergebnis eines Coachings ist die Fokussie-
rung auf zentrale unternehmerische Pro-
bleme und ein wesentlicher Zeitgewinn fiir
die Bewiltigung der am Arbeitsplatz zu lei-
stenden Aufgaben. Dazu gehért auch eine
niichterne Auseinandersetzung mit eigenen
Stirken und Schwiichen. Herzstiick der
Gespriiche ist die Verkniipfung eines im
Coaching entwickelten personlichen Le-
benskonzepts mit den Unternehmenszielen.

Das Lebenskonzept bleibt dem Teilnehmer
erhalten, es dient als «geistige Landkarte»
fiir gelebte Stérken, von denen auch die Un-
ternehmung profitiert.

Individuelles Programm

Ausgangspunkt fiir einen Coachingprozess
kann eine Vielzahl von Ereignissen sein:
Neubesetzungen von Schliisselpositionen,
Aufarbeitung von Ergebnissen aus Standort-
bestimmungen und  Assessments, der
Wunsch, sich gezielt mit der Ausschopfung
des Potentials einer ganzen Geschifisleitung
zu befassen oder eine Fordermassnahme fiir
vielversprechende Mitglieder des gehobenen
Kaders. Andere Anldsse fiir ein Coaching
sind zum Beispiel Fragen in Form der Mid-
life Crisis oder des Abfindens mit dem Er-
reichten. Die Ubergiinge zur Laufbahn-
beratung oder zum Outplacement sind hier
fliessend. In jedem Fall entwickeln Auftrag-
geber, Teilnehmer und Coachingexperten
eine gemeinsame inhaltliche Ausrichtung
fir das Programm. Ein Coaching ist nur
dann sinnvoll, wenn es der Teilnehmer fiir
erfolgversprechend hilt und bereit ist, sich
auf den Prozess einzulassen. In einem zwei-
ten Schritt errichten Teilnehmer und Coach
unabhiingig vom Auftraggeber ein Vertrau-
ensverhiltnis, in dem der Teilnehmer seine

eigenen Interessen unter dem Schutz des
psychologischen Berufsgeheimnisses offen-
legen kann. Dieser Freiraum ist fiir den Er-
folg eines Coachings unerldsslich. Nur so
kann wirklich Klartext gesprochen werden.
Die Sitzungen selber finden alle zwei bis
drei Wochen in der Coachingfirma und am
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Leopold Hiiffer, Manres AG, Ziirich: «Coaching
fordert den persénlichen Erfolg — und damit
auch den Unternehmenserfolg.»

Arbeitsplatz des Teilnehmers statt. In den
Sitzungen kommt eine Fiille von Themen zur
Sprache: Die Bandbreite reicht von der stra-
tegischen Ausrichtung einer Unternehmung
iiber die Anbahnung erfolgreicher Verkaufs-
abschliisse bis zu konkreten Fragen der
Situationsgestaltung. Je nach Schwerpunkt-
setzung stehen soziale, konzeptionelle und
personliche Facetten der Fiihrung im Mittel-
punkt der Gespriiche. Fiir spezifische Lern-
bediirfnisse ~ wird  begleitende  Lektiire
vereinbart. Haus-, Arbeits- und Ubungsauf-
gaben sowie ein Controlling der Umsetzung
erginzen die verschiedenen on- und off-the-
job-Trainingsmassnahmen.

Langzeitwirkung mit Methode

Das Coaching als hochqualifizierte psycho-
logische Dienstleistung vereint eine ganze
Reihe von Personalentwicklungsthemen in
sich. Es ist konkret auf den Teilnehmer zu-
geschnitten, erfordert geringen Zeithedarf
(pro Sitzung 90 Minuten) und hat aufgrund
seiner rund halbjihrigen Laufzeit weitrei-
chendere Transfererfolge als ein Seminar.
Bei Bedarf kann in einer Unternehmung bei
gleichzeitig laufenden Coachings ein Mana-
gerforum eingerichtet werden, um Themen
im Plenum zu diskutieren. Der Coachingpro-
zess selber wird durch Zwischenberichte an
den Auftraggeber begleitet. Dabei handelt es
sich um eine kommunizierbare, allgemein
gehaltene Oberfliiche. Der Coach muss das
Berufsgeheimnis wahren, aber dem Auftrag-
geber gleichzeitig einen Leistungsausweis

bieten. Hier ist eine Balance zwischen den
Interessen von Auftraggeber und Coaching-
Teilnehmer  zu Anlisslich  der
Schlussbesprechung berichtet der Teilneh-
mer in Anwesenheit des Coachs dem Auf-
traggeber iiber Zielsetzung, Vorgehen und
Ergebnis des Coachings. Neben den Erfah-
rungen des Auftraggebers zihlen vor allem
die Erfahrungen des Teilnehmers. Seine
Einschétzung entscheidet iiber Erfolg oder
Misserfolg des Projekts. Die Abschlussbe-
sprechung tréigt dariiber hinaus zur Integra-
tion der Geschiftsleitungsmitglieder unter-
einander bei.

Fazit: Es gibt kaum einen wirkungsvolleren
Zugang fiir die Qualifikation einer «Fiih-
rungskraft als Coach», als wenn diese Per-
son selbst ein Coaching durchlduft.

finden.

Der Nutzen eines Coaching-
programms

* Ausrichtung auf die entscheidende
Ziele der Unternehmung und der
Person

* Substantielle und objektivierte Stei-
gerung der Leistung in konkreten
Bereichen

* Einilbung von neuem Kénnen

* Implementierung neuer L3sungen im
Unternehmen

* Konsequente Zukunftsgestaltung

* Forderung der unternehmerischen

Grundhaltung




