Praxis erleben | Wissen erweitern

Praxis Spotlight Wissenschaft
Konfliktprivention | § 27 Job-Coaching | S 34 Wirkfaktoren im Coaching | S 49

Die nonverbale Wirkung von Rolle und Person

Ulrich Sollmann im Interview | S 14

Ausgabe 1[2017
www.coaching-magazin.de
D/A/CH: 19,80 €




Coaching
Magazin

— Coaching-Tool -

Fragen nach dem AMWEG-Modell

Ein Coaching-Tool von Sylvie Reidlinger

Kurzbeschreibung

Verkniipft man den Begrifft AMWEG mit ,am
Weg sein” oder mit ,sich auf den Weg machen’
dann kann man sich die erste Coaching-Sit-
zung auch wie eine Kutschenfahrt vorstellen:
Kutscher (Coach) und Passagier (Klient) be-
geben sich auf eine gemeinsamen Fahrt. ,Wo-
hin soll die Reise gehen?®, fragt der Kutscher
und bekommt meistens eine klare Ansage.

Wohingegen im Coaching Fragen Anlass zu
Uber]egungen geben und nicht auf Anhieb
beantwortet werden konnen. Denn: Das we-

sentliche Werkzeug im Coaching ist die Frage.

Das AMWEG-Modell ist ein Fragenmodell,
um die Eroffnungs- und Orientierungsphase
der ersten Coaching-Sitzung fiir Coach und
Klient zu erleichtern. Die Frage, die der Coach
zu Beginn der Coaching-Sitzung stellt, muss
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Vertrauen aufbauen, damit der Klient eine
positive Coaching-Erfahrung machen kann.
Wenn das Vertrauen des Klienten im ersten
Moment, also mit der ersten Frage gewonnen
wird, kann sich dieser auch entspannen und
sich auf seine Anliegen und Wiinsche konzent-
rieren. Es liegt im Veranderungswillen des Kli-
enten, ob sich die Antwort bzw. das Ergebnis
der Frage umsetzen lisst und ihm a la longue
den gewiinschten Nutzen bringt.



Anhand der buchstiblichen Reihenfolge
des Begriffs ,AMWEG" werden fiinf Fragen
gestellt, an denen sich der Coach orientiert.
Diese Fragen beriicksichtigen die eben ge-
nannten Faktoren: Vertrauen — Entspannung —
Wiinsche — Umsetzbarkeit und Nutzen, was
zusammen zu einem gelungenen Coaching-
Verlauf beitrigt.

Anwendungsbereiche

Fragen nach dem AMWEG-Modell zu stellen,
eignet sich im beruflichen Kontext fir Men-
schen

» im mittleren Management,

» in Fithrungspositionen mit starker Personal-
verantwortung (Klein- und Mittelunterneh-
men mit bis zu 250 Mitarbeitern),

» die in Freien Berufen arbeiten und iiber ein
eigenes Berufsrecht verfiigen (z.B. Arzte,
Apotheker, Notare, Anwilte usw.).

Sie stellen sich der Herausforderung, ihr Team,
auch wenn es noch so klein ist, auf Trab zu
halten und zu motivieren, damit ihr Betrieb
ywie am Schnitirchen liuft” All diese Menschen
stecken oft in einer Krise, wenn sie zu wenig
Zeit fiir ihre eigentlichen Kernaufgaben haben,
weil sie sich permanent mit personalistischen
Themen auseinandersetzen miissen. Krise
bedeutet, aus dem Griechischen abgeleitet,
nichts anderes als , Entscheidung®, ,Meinung®,

»Zuspitzung’, auch , Ausloser.

Fragen nach dem AMWEG-Modell zu stellen,
eignet sich auch fiir Menschen, die in einer
personlichen Verdnderungsphase stecken und
mit folgenden Fragen ins Coaching kommen:
» Will ich so weitermachen?

» Wo liegt meine Leidenschaft?

» Wer bin ich?

» Wohin mochte ich?

Fragen nach dem AMWEG-Modell sind fiir
das Erstgesprich das perfekte Werkzeug. Dieses
Tool dient gerade frisch gebackenen Coach-
Kollegen zu Beginn ihrer Coaching-Praxis als
Riistzeug in Form eines Fragenleitfadens. Das
AMWEG-Modell kann aber auch im laufen-
den Coaching-Prozess als unabhdngiger Fra-
genblock eingebaut werden.
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Effekte

Mit dem AMWEG-Fragenmodell hilt der
Coach ein Werkzeug in der Hand, das den
Coaching-Prozess strukturiert. Es unterstiitzt
ihn als Prozessbegleiter, sicher und bestimmt
durch das Gesprich zu fithren. Das AMWEG-
Fragenmodell erlaubt dem Coach, immer
wieder beim Thema zu bleiben, Ordnung zu
schaffen und Abschweifungen des Klienten

unter Kontrolle zu halten.

Der Eftekt fiir den Klienten liegt darin, dass
er in relativ kurzer Zeit ziemlich genau jene
Punkte bestimmen kann, die er verindern
will und kann. Der in Gang gesetzte Denk-
prozess regt ihn an, sich tiber jene Entschei-
dungs- und Handlungsmoglichkeiten klar zu
werden, die ihn wieder zu seiner eigentlichen
Berufung fithren und ans Ziel seines ange-
tretenen Aufbruchs bringen. Dieses Tool er-
moglicht den Aufbau einer soliden Coaching-
Beziehung.

Ausfiihrliche Beschreibung

Das AMWEG-Fragen-Modell stellt offene
Fragen. Der Klient muss sich seine Antworten

tiberlegen und prizise formulieren.

Ein plotzlicher emotionaler Impuls (Ausléser)
16st beim Klienten das Bediirfnis aus, ,sich auf
den Weg zu machen® und ein Coaching in An-
spruch zu nehmen. Oft geschieht dies aus einer
untragbar gewordenen und angespannten Si-
tuation heraus. Der Coach anerkennt den Mut,
den es braucht, um zu diesem Aufbruch und
Verinderungswillen zu stehen. Er nimmt ihn
wahr und wiirdigt ihn. Die Frage nach dem
Anliegen (Wunsch) wird gestellt und disku-
tiert. So lange, bis der Wunsch klar und nach-
vollziehbar ausgesprochen ist. Dann wird der
Klient vom Coach angeleitet, den Wunsch in
eine prizise formulierte Frage umzuwandeln.
Das bringt Erkenntnis und Einsicht. Oft kann
es auch eine vergessene Erfahrung sein, die
dem Klienten hier plotzlich wieder bewusst
wird. In jedem Fall besteht Handlungsbedarf.
Wie die Umsetzung gelingen kann, motiviert
den Klienten zum Handeln und lasst ihn den

resultierenden Gewinn sehen.

Wie das Akronym AMWEG (Ausléser, Mut,
Wunsch, Erkenntnis, Gewinn) den Coaching-
Prozess unterstiitzt, wird im Folgenden erliu-

tert (siehe Abbildung, S. 41).
Frage nach dem Ausloser

Als Einstiegsfrage bietet sich oft an, den Klien-
ten nach dem ausldsenden Moment zu fragen,
also warum und wie er sich gerade jetzt fiir ein
Coaching entschieden hat. Den Ausléser, ein
Coaching in Anspruch zu nehmen, kann nim-
lich jeder herleiten. Und diese Uberlegungen
schaffen die erste Vertrauensbasis zwischen
Coach und Klient.

Eine sorgfiltige Priifung durch den Klienten
kann vielleicht mogliche Griinde zutage for-
dern, und der eine oder andere Grund mag
plausibler sein als ein anderer, aber oft kann
man sich einfach nicht sicher sein. Der tat-
siachliche Grund mag die Vorstellung eines
Ereignisses gewesen sein, eine Vorstellung,
die durchaus das Potential hatte, bewusst
zu werden, es aber nicht wurde, weil die
Aufmerksamkeit auf etwas anderes gerichtet
war (Damasio, 2000). Mit der Beantwortung
dieser Frage halten sich Coach und Klient je-
doch nicht zu lange auf. Sie ist als vertrauens-
schaffende Frage zu verstehen, um den Klien-
ten aus seiner angespannten und oft ausweglos

geglaubten Situation herauszuholen.
Frage nach dem Mut

Hier kommt weniger eine konkrete Frage zur
Anwendung als vielmehr die Bewusstmachung
und Anerkennung durch den Coach. Er macht
deutlich, wie viel Mut und Kraft im Klienten
stecken, um sich dem Bediirfnis nach Verin-

derung zu stellen.

Der Coach macht Komplimente. Wertschit-
zung ist ein wesentlicher Bestandteil des 16-
sungsorientierten Ansatzes. Zu bestitigen,
was Klienten bereits gut machen, und anzu-
erkennen, wie schwierig ihre Probleme sind,
ermutigt Klienten, sich zu verandern, wihrend
gleichzeitig Verstindnis und Mitgefiithl vom
Coach vermittelt werden. Komplimente in der

Konversation konnen hervorheben, was die



Klienten richtigmachen (Szabo & Berg, 2006).
Die Anerkennung durch den Coach tut dem
Klienten gut. Er soll sich entspannen. Das baut

die Vertrauensbasis weiter auf.
Frage nach dem Wunsch

,Wie hitten Sie es denn lieber (oder am
liebsten)?“ Diese Frage fiillt einen ganzen
Waunschzettel. Und hier wird alles aufgeschrie-
ben. Der Coach fordert den Klienten auf, alle
Wiinsche zuzulassen und laut auszusprechen.
Der Coach schreibt alles mit. Bei dieser Frage
darf fantasiert werden, auch fern der Realitit.
Hier beginnt der Coach, die Schliisselworter
auf einem Flipchart oder Blatt Papier zu no-

tieren.

Der Klient weify namlich sehr genau, wie er es
am liebsten hitte, weil bekanntlich der erste
Impulsgeber immer in der Emotion bzw. In-
tuition zu finden ist und sich erst allmahlich
im Verstand festsetzt. In diesem Denkprozess
wird jedoch die héchste Stufe der Wahrneh-
mungsfihigkeit eines menschlichen Gehirns
erreicht. Dorthin kann nur jemand gelangen,
dem es im Lauf seines Lebens immer wieder
gelungen ist, ein Gleichgewicht zwischen Ge-
fihl und Verstand, zwischen Abhangigkeit und
Autonomie sowie zwischen Offenheit und Ab-
grenzung zu finden. Um seine Sinne in dieser
Weise zu schirfen, muss ein Mensch lernen,
sowohl festhalten als auch loslassen zu konnen
(Hiither, 2001). Und genau dieses Loslassen

fillt allen Menschen schwer.

Nach der Fantasiephase leitet der Coach
den Klienten an, die gesammelten Wiinsche
zu betrachten und sich auf den dringlichsten
Wunsch zu beschrianken. Worum geht es dem
Klienten wirklich? Wo treffen Gefiihl und Ver-
stand aufeinander? Was muss in dieser Coa-
ching-Sitzung am notwendigsten behandelt

werden?
Frage nach der Erkenntnis

Der dringlichste Wunsch muss jetzt vom Kli-
enten in eine positiv formulierte Frage integ-
riert werden. Die Formulierung dieser Frage

wird der wichtigste und intensivste Moment
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in dieser Coaching-Sitzung sein, weil die Aus-
formulierung ins Positive gar nicht so einfach
ist. Der Coach kann hier Hilfestellung leisten,
indem er die Frage mit ,Wie schaffe ich es,
dass ...2" ansetzen lasst. Coach und Klient
stellen sich gemeinsam vor das Flipchart,
und einer der beiden hilt die Frage schriftlich
fest. Bis die fiir den Klienten giiltige Frage
steht, kann einige Zeit vergehen. Es werden
immer neue Versionen der Frage auf dem
Flipchart verschriftlicht. Der Coach ist dazu
angehalten, immer wieder nachzufragen und
sich die Bestitigung beim Klienten fiir die

einzig giiltig formulierte Frage einzuholen. Er

fragt den Klienten solange, bis dieser die Frage
an die heutige Coaching-Sitzung identifiziert
hat.

Was der Klient in der an sich selbst gerich-
teten Frage erkennt und wiederfindet, ist ein
verschiittetes Wissen aus friiheren Erfahrungen.
Gleichzeitig kann es zu einer Einsicht kom-
men, die ihm unbewusst bewusst war. Hier
erinnern sich z.B. Fithrungskrifte an frithere
Vorbilder oder Arbeitsmethoden. Die in Ver-
dnderung stehenden Personen erkennen, dass
ihre Wiinsche nur auflerhalb ihrer ,Komfort-

zone” erfiillt werden kénnen.

» A —wie Ausloser (Vertrauen aufbauen)
» Frage nach dem Ausléser, Einstiegsfrage

» M - wie Mut (Entspannungsphase)
» Anerkennung des Mutes durch den Coach

» W — wie Wunsch (Fantasiephase)

» Frage nach dem Wunsch, wie am liebsten?

» E —wie Erkenntnis (Formulierungsphase)

» Frage nach der Erkenntnis, wie schaffeich es?

» G - wie Gewinn (Umsetzungsphase)

» Frage nach dem Gewinn, was ist wie machbar?

Abb.: AMWEG-Modell
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Erkenntnis an sich ist ein durchaus philoso-
phischer, diskussionswiirdiger Begriff. Was
bedeutet, was ist Erkenntnis iberhaupt? Das
kann auch mit dem Klienten diskutiert und
durchgesprochen werden. Wie mit der Er-
kenntnis dann etwas zu schaffen ist, weif} je-
der selbst.

Frage nach dem Gewinn

Die Erfahrung zeigt, dass die unausweichli-
che Auseinandersetzung mit der Ausformu-
lierung der konkreten Frage die zielbringende
Antwort in sich birgt und dem Klienten auto-
matisch einen Losungsansatz bietet. In dieser
Phase werden die gewonnenen Erkenntnis-
se und Einsichten in einen méglichen Um-
setzungsplan eingebettet, besprochen und
diskutiert. Der Coach fragt nach, wo der
Klient einen Gewinn oder ein Ziel ermitteln

kann.

Situationen, die verandert ablaufen sollen,
koénnen im Rollenspiel durchgespielt und
gefestigt werden. Hier entwickeln z.B. Fiih-
rungskrifte den Willen, einzelne Aufgaben zu
delegieren. Sie iiben: Wie sage ich es in meinen
eigenen Worten mit klaren Anweisungen? An-
dere nehmen einen Mafinahmenplan mit de-
tailliertem ersten Schritt (Wie?, Wann?, Wer?,
Wo?) mit nach Hause.

Der Abschluss der Coaching-Sitzung hingt
vom Bediirfnis des Klienten ab: Braucht er ei-
nen fixen schriftlichen Aktionsplan oder ein
Potpourri aller Handlungsmoglichkeiten? Mit
dem Klienten wird vereinbart, ob ein weiteres

Coaching folgen soll.

Voraussetzungen/
Kenntnisse

Die Anwendung des Tools setzt eine (syste-
mische) Coaching-Ausbildung voraus. Eine
Affinitit zu interaktiven Coaching-Tools (z.B.
Rollenspiel, Textinterpretation, Analyse ver-
schriftlichter Sprache, Perspektivenwechsel,
Speed-Coaching) ist von Vorteil.

Es wird empfohlen, die Buchstabenfolge AM-
WEG mit den sich verkniipfenden Fragen zu

— Coaching-Tool -

verinnerlichen, um einen strukturierten Coa-
ching-Ablauf einzuhalten (z.B. Anfangsbild
der Kutschenfahrt — sich auf den Weg machen
— AMWEG sein oder dhnliches).

Erfahrungen

Dem Coach sollte bewusst sein, dass gerade
durch die zweite Frage, dem Zusprechen von
Mut, ganz unterschiedliche Reaktionen beim
Klienten hervorgerufen werden kénnen. Der
Klient kann sich durch die anerkennenden
Worte von der angespannten Situation befrei-
en. In diesem emotionalen Entspannungszu-
stand reichen die Reaktionen von Trinen bis
Kopfschiitteln.

In dieser Phase kann sich auch ,das Thema hin-
ter dem Thema“ zeigen. Fiir den Coach gilt es,
sich zuriickzuhalten und nicht zum tréstenden
Freund zu werden. Vielmehr hebt er den Mut
hervor. Auf jeden Fall bleibt diese Phase des
Coachings beim Klienten in aller Regel un-
vergessen und kommt in Form von positivem
Feedback zurtick.

Die Abschlussphase (Gewinn) ist sehr indivi-
duell und nach den Bediirfnissen des Klienten

zu gestalten.
Technische Hinweise

Das AMWEG-Modell soll in einer Coaching-
Einheit angewandt und nicht unterbrochen
werden. Das Modell ist als ein kompakt in sich
abgeschlossenes Tool fiir eine Coaching-Ein-
heit einsetzbar. Durch die klare Fragestellung
unterstiitzt es auch in Speed-Coaching-Situati-
onen, das Ziel innerhalb kurzer Zeit fokussiert

zu sehen.

Ein Flipchart bereit zu halten, um Wiinsche
und Frage schriftlich festzuhalten, empfiehlt
sich in jedem Fall. Es hat sich in der Praxis
gezeigt, dass es dem Klienten hilft, die AM-
WEG-Fragen, wie in der Grafik dargestellt
(siehe Abbildung, S. 41), sehen und lesen zu
kénnen. Entweder als erklirende Einleitung
zu Beginn der Coaching-Sitzung oder als
Zusammenfassung fir den Coaching-Ab-

schluss.

Quellen

» Damasio, Antonio R. (2000). Ich fiihle,
also bin ich. Miinchen: List.

» Szabo, Peter & Berg, Insoo Kim (2006).
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Sylvie Reidlinger entwickelte das
AMWEG-Modell beim Schreiben
ihrer Abschlussarbeit. Seitdem sind die
AMWEG-Fragen stindige Begleiter
durch ihren Coaching-Alltag. Vor fiinf
Jahren griindete sie mit Konstanze
Horburger die sylkon OG Coaching &
Human Resources in Wien. Sie coacht,
wenn es um Entscheidungsfindung,
Konflikte und den Umgang mit
unabinderlichen Situationen geht.
Thre Passion ist das Formulieren
neuer Coaching-Fragen.

www.sylkon.at
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Das Letzte

RAUEN: Fahren Sie noch Auto oder werden
Sie gefahren?

BARCZYNSKI: Tatsichlich fahre ich Fahr-
rad. So bin ich in der Grofistadt deutlich
schneller unterwegs und muss mich nicht
auf Parkplatzsafari im Wohnviertel begeben —
mein Auto steht wochenlang auf seinem Fleck-
chen und wird nur zu langen Fahrten bewegt.

Vielleicht wire Car-Sharing etwas fiir mich.

RAUEN: Ja, das wire vermutlich ressourcen-

schonender — und eventuell sogar giinstiger.

BARCZYNSKI: Und gesiinder, wer weif3,
was mein VW(!) alles auspustet? Am liebs-
ten wirde ich mir dann ein E-Auto mieten
und das Gefahrenwerden wiirde ich definitiv
ausprobieren ... wenn die Autobahn recht

leer ist.

RAUEN: Verstehe, so ganz trauen Sie dem
elektronischen Chauffeur also noch nicht. Ver-
mutlich wird es auch noch etwas dauern, bis
die Roboter-Autos einen Menschen am Steuer
voll ersetzen konnen. Warum auch nicht ...

allerdings ...

BARCZYNSKI: ... bleibt das mulmige Ge-
tihl, sich von Technik immer abhingiger zu
machen, die zudem in einer vernetzten Welt

sehr angreifbar ist. Auch geht etwas verloren,
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womit BMW wirbt: ,Freude am Fahren®. Nur
schmilern Verkehrsdichte und Okobilanz die-
se Freude bereits erheblich.

RAUEN: Daher wird das Entertainment-Sys-
tem im Auto immer wichtiger. Und wihrend
wir verlernen, selbst zu fahren, werden wir gut
unterhalten. Aber das ist wohl der Gang der
Dinge. Bequemlichkeit siegt. Warum selbst
etwas machen, was eine Maschine tiberneh-

men kann?

BARCZYNSKI: Nur macht die Maschine
den Verkehr sicherer? Da der Mensch eher
ein unzuverlissiger, waghalsiger Zeitgenosse
ist, diirfte die Maschine hier grofie Diens-
te leisten — natiirlich abgesehen davon, dass
ich mir beim Autofahren einen Film auf der
Windschutzscheibe ansehen konnte, wahrend
der Sitz mir eine Entspannungsmassage ver-

passt.

RAUEN: ... und Sie zum Beifahrer im eigenen

Leben werden ...

BARCZYNSKI: Im Grunde ist das doch
nichts anderes, als einen Chauffeur zu beschif-
tigen. Oder einen Coach: Der wire, dem ur-
spriinglichen Wortsinn nach, mein , Kutscher®
und zugleich mein Prozessbegleiter! Das kann

(noch) keine Maschine. Das wire mein , Auto-

Coach”
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