Konnen Sie da was machen?

Uber Triume, Ratschlige und Bauchlidden.

Verzweifelter Anrufer:

LGuten Tag, hier ist ..., ich war
doch letztes Johr bei lhnen auf
diesem Seminar, ilber Fihrung
und so. Hat mir viel gebracht,
muss ich schan sagen. Ich bin
ja jetzt seit letztem Jahr Ver-
triebsleiter bei der Firma X, Sie
kénnen sich wohrscheinlich an
unser Gesprach erinnern, wo
ich lhnen die schwierige Situ-
ation geschildert habe, dass
wir fusioniert haben und die
Probleme erst im Alltag so
richtig sichtbar werden, von
wegen ,Es wird sich nichts
éndern’, ha! Na ja, iberall
wird gestritten, die Mitarbeiter
bekriegen sich und machen
sich gegenseiig die Kunden
abspenstig. Es ist wirklich bru-
tal, der Umsatz ist schmerzhalt
zuriickgegangen, wir verlieren
am Markt, noch dazu bei dem
beinharten ‘Wetthewerb, in
dem wir uns befinden. Die
Mitarbeiter-Fluktuation  liegt
jetzt schon bei Gber finkzig
Prozent! Wir haben schon
alles Magliche prebiert, aber
irgendwie hat nichts wirklich
was gebrocht, und da sind Sie
mir eingefallen. Kénnen Sie da

was machen.. 2"

Der Trainer/Coach,/Mediator:
Matiirlich kann ich was ma-
chen. Immerhin haobe ich
zwanzig Johre Erfahrung.
Was Sie brauchen, ist ein or-
dentliches Team-Training, am
besten mit Qutdoor-Elementen,
damit die Leute gleich merken,
wo's langgeht. Was, das ha-
ben Sie schon probiert? Ist
nicht gut angekommen? Hm,
war wahrscheinlich nicht gut
vorbereitet,

Aber macht nichts, dann ma-
chen wir eben ein OE-Projekt.
Bitte? Ach so, Crganisations-

entwicklung. Ja, genau. Wie?
So was lduft bereits? Mehrere?
Und das bringt auch nichts?
Eigenartig. Lossen Sie mich
Uberlegen ...Wie wiire es denn
mit Mediation? Ja, Mediation,
da geht es um Konfliktrege-
lung. Sie wollen keine Konflikte
thematisieren? Ach so. Warten
Sie ... Was halten Sie dann
von einem Workshop Uber
Karriereplanung? Da kénnte
sich mal jeder selbst reflektie-
ren und vielleicht kommt der
eine oder andere ja drauf,
dass er den falschen Job hat,
Genau, donn wiirde sich das
Problem quasi von selber erle-
digen. Wie bitte? Ja, natiirlich
kénnen da auch Prableme an-
gesprochen werden. Ob das
sein muss? Matirlich nicht,
deshalb nennen wir es jo
JKarriere-Workshop'. Der
Umsatz? Also, ich bin mir
ziemlich sicher, wenn sich die
Teilnehmer einlassen und diese
Chance niitzen, wird sicher
auch der Umsatz wieder stei-
gen. Wie meinen Sie daos:
Wenn dann doch Konflikte
hochkommen'2 Das ist ja nicht
das Thema, Sie wollen ja keine
KonHikte thematisieren: und
auflerdem, wenn Sie das
schon so titulieren, kommt Ih-
nen doch keiner. Glauben Sie
mir, aus meiner langjahrigen
Erfahrung heraus ist es in lhrer
Situation einfach besser, wo-
anders anzusetzen. Das habe
ich in der Praxis schon oft er-
lebt. Immerhin habe ich eine
umFungreicha Referenzliste.
Sie méchten sich das noch mal
iberlegen?

Klar, aber iiberlegen Sie nicht
zu lange, ich bin sehr ausge-
bucht.

Ja, denke fir den Anruf.”

Und dann ..

Von Alfred Freudenthaler

Rat-Schldge & Efahrungen

Und dann ... bin ich aufge-
wacht. Gott sei Dank, es war
nur &in Traum!

Gerade in Tréumen offenbaren
sich jo oft die dunklen Seiten
der Seele. Hand aufs Herz:
Wie oft sind wir Trainern,
Coaches und Mediatoren ver-
sucht, ratsuchenden Kunden
ebensalche Rat-Schlage zu ge-
ben, auf unseren reichhalfigen
Erfahrungsschatz zu pochen
und unser bewdhrtes Metho-
denksterchen zu &Hnen (es
lebe der Marzissmus! )2 Wie -
im schlechtesten Sinne - der
Kassenarzt, der mit dem Re-
zeptblock in der Hand die Pa-
tienten im Finfminutentakt ab-
tertigt. Klar verfigen wir Gber
Erfahrungen (,Solche Falle
habe ich &her .. ") und iber
Denk- und Handlungsmodelle,
die sich in der Praxis schon
héiufig bewiihrt haben.

Doch genau dort liegt die
Versuchung. Und auBerdem:
Hat der Kunde nicht auch das
Recht auf Input und methodi-
sche Hilleleistung durch uns
Experten? Dabei wissen wir als
systemisch orientierte Trainer/
Cooches/Mediatoren ganz
genou, dass das Klienten-
system nicht nur einzigartig ist,
sondern dariiber hinaus auch
die Fahigkeit besitzt, Probleme
selbst zu l5sen und noch dazu
fast immer anders reagiert als
erwartet. Der Grat, aul dem
wir uns bewegen, ist ein denk-
bar schmaler, es ist jener zwi-
schen Uber- und Unterverant-
wortung. Hilfreich sind in je-
dem Fall klare Vertrige mit
dem Kunden. Was soll denn
erreicht werden?

Woran werden wir denn mer-
ken, doss dos Ziel erreicht

wurde? Ich meine, dass in be-
stimmten Situationen auch Rat-
schléige legitim sein kénnen,
wenn der Kunde z. B. vorher
Kriterien formuliert, wie er fest-
stellen kann, dass diese Rat-
schlage genau fir ihn passen
oder eben auch nicht. Und
wenn wir dorauf achten, dass
die Lésungsorientierung und
die Eigemarmhvmﬂid'lkeit des
Kunden bewahrt und geférdert
werden. Zu den wichtigsten
Hilfsmitteln von Trainern/Coa-
ches und Mediatoren, ober
auch und gerade von Fih-
rungskréiften, zéhlt meiner
Meinung nach die Féhigkeit,
in Konflikten eine ,professio-
nelle Distanz” einnehmen zu
kénnen. Nur aus dieser dis-
tanzierteren Positicn kann die
Fi.ihrungslr.rnl"l' auch Konflikt-
manager sein. Das bedeutet,
dass aus dieser Position der
Konflikt in seiner ganzen syste-
mischen Komplexiiit analysiert
und mbglicherweise neu
Jkatalogisiert” werden kann,
wodurch wiederum neve L&-
sungsansatze entstehen kén-
nen. il
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