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Executive Summary

Menschen, die den eigenen Sinn kennen und danach leben, werden als zufriedener
und glucklicher wahrgenommen, als Menschen, die sich dessen nicht bewusst sind.
Der Sinn / Purpose / das WHY funktionieren dabei als Stabilisatoren und geben in
einer sich stark wandelnden Umwelt Orientierung. Die vorliegende Arbeit zeigt zwei
Methoden auf, wie im Rahmen des Coachingprozesses die Frage nach dem Sinn be-
arbeitet werden kann. Grundgedanke ist hierbei ein systemisches Vorgehen, in dem
der Coach ausschlieRlich prozessleitend arbeitet und den Klienten in die Lage versetzt,

eine fur ihn plausible Formulierung zu entwickeln.
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Anmerkung:
Zur Vereinfachung des Leseflusses, wird in der vorliegenden Ausarbeitung ausschliel3lich das generi-

sche Maskulinum verwendet. Dies schlief3t explizit alle weiblichen Personen sowie Personen anderen

Geschlechts mit ein.
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“Aristoteles called in the whatness.
Nietzsche called it the why.
Disney called it magic.

Kennedy called it the moon.

Since the dawn of human thought,
purpose has guided us,

inspired us,

and given us reason to believe in something greater.”

1 Warum Purpose das Leben erleichtern kann

Das Zitat zeigt deutlich: schon in der Antike und Uber alle Jahrhunderte hinweg
stellte man sich die Frage nach dem Sinn. Gerade in den Zeiten, in den sich das
Umfeld sehr stark verandert — Stichwort: VUCA-Welt? — suchen die Menschen nach
einem stabilisierenden Element. Ziel ist es, das eigene Handeln am eigenen Pur-

pose auszurichten, um langfristig zufrieden zu sein.

Doch wie wird man sich des eigenen Purpose bewusst? Besonders reflektierten
Menschen mag es vielleicht gelingen, diese Erkenntnis in Eigenarbeit herauszukris-
tallisieren. Fir viele Menschen ist es jedoch hilfreich, sich in diesem Prozess unter-
stutzen zu lassen. Der Coach ubernimmt, entsprechend des systemischen Ansat-
zes, die Rolle des Prozessgestalters und eroffnet dem Klienten Zugang zum bereits

vorhandenen Wissen.3

Die vorliegende Arbeit befasst sich mit den Fragen, welche Relevanz die Kenntnis
des Sinns fur den Menschen hat und welche Ansatzpunkte es fur Purposearbeit im
Coaching gibt. Daruber hinaus werden ausgewahlte praktische Methoden aufge-
zeigt, die der Coach dem Klienten zur Ausarbeitung des eigenen Sinns anbieten

kann.

" Reimann, 2013, S. 5.

2 Auch, wenn der Begriff VUCA stark mit dem unternehmerischen Kontext verbunden ist, so sind
dennoch die einzelnen Elemente des Akronyms auch auf den gesamtgesellschaftlichen Kontext
Ubertragbar.

3 Vgl. Radatz, 2018, S. 85.




2 Sinn & Purpose

2.1 Definition

Bei der Frage nach dem Sinn* hinter den Dingen, beantwortet sich der Menschen
die Fragen nach dem Wozu, Weshalb und Warum und stellt damit grundlegende
existentielle Fragen. Die Suche nach dem Sinn begann schon in der Antike. Dort
setzte man den Sinn mit der Erlangung von Glickseligkeit gleich.® Im Laufe der
Jahrhunderte wurden dem Begriff des Sinns eine Vielzahl von Facetten zugeschrie-
ben — sowohl als philosophischer als auch bspw. aus religiéser Perspektive. Der
Systemtheoretiker Luhmann bezeichnet Sinn als ,...die Ordnungsform menschli-
chen Erlebens, mit dem zwischen Mdglichem und Nicht-Moglichem unterschieden
wird“.¢ Menschen und sozialen Systemen steht ein ,Uberschuss von Verweisungen
auf weitere Moglichkeiten des Erlebens und Handels“” gegeniber. Sinn erflllt damit
die Funktion einer Komplexitatsreduktion und erlaubt es, zwischen Moglichkeiten

auszuwahlen.8

Sinn zeigt damit zum einen eine sachlich-inhaltliche Dimension, die Orientierung
gibt und einen Bezugspunkt firr die Ausrichtung in grundlegenden Fragen liefert.®
Zum anderen verfugt Sinn auch Uber eine emotionale Dimension: wird etwas als
sinnvoll erlebt, spendet es dem Menschen Energie und motiviert. ,Ohne das Gefuhl
von Sinn fehlt [...] nicht nur der Grund, etwas zu tun, zu glauben oder zu verandern,
es fehlt auch ein wesentlicher Beitrag zu Wohlbefinden und einem gelingenden Le-

ben“.10

Die Begriffe Sinn und Purpose, teilweise auch Zweck, werden in der Literatur weit-

gehend synonym verwendet."" Ein vom Amerikaner Simon Sinek vorgestelltes

4 Im Folgenden wird vor allem die philosophische Sicht von Sinn betrachtet. Die soziologische Be-
deutung bzw. die eigenen Sinneswahrnehmungen ebenso wie die Betrachtung des Sinns als Wort-
sinn = Bedeutung des Wortes werden an dieser Stelle weitestgehend vernachlassigt.

5 Vgl. Schmid, 1998.

8 Fink / Moeller, 2018, S. 27.

7 Luhmann, 1984, S. 93.

8 Fink / Moeller, 2018, S. 27.

®Vgl. ebenda, S. 26.

0 Ebenda, S. 26.

" In der vorliegenden Arbeit werden die Begriffe Sinn, Purpose und WHY ebenfalls synonym ver-

wendet.




Modell, der Golden Circle, zeigt vereinfacht die Relevanz des Sinns im eigenen Le-

ben auf.'?

HOW?

WHAT?

Abbildung 1: Golden Circle
Quelle: Sinek, 2014, S. 39.

Am Beispiel von Steve Jobs und Martin Luther King Jr. macht Sinek deutlich, warum
sie im Vergleich zu anderen ebenfalls hart arbeitenden Menschen so erfolgreich und
inspirierend waren. '3 Jeder geistig gesunde Mensch weil}, was (WHAT?) er tut: Auf-
stehen, Frahstlcken, zur Arbeit gehen etc. Darlber hinaus liegt auch das Wissen
fur das ,Wie“ (HOW?) vor: ,the things that we think make us different or stand out
from the crowd”.' Nur wenige Menschen konnen jedoch sagen, “Wozu” (WHY?)'®
sie das tun, was sie tun.'® Wozu stehen sie morgens auf und bleiben nicht im Bett

liegen? Gerade dieses WHY ist das, was starke Personlichkeiten auszeichnet. Aus

12 Urspriinglich bezieht sich das Modell ausschlieflich auf Organisationen. Sinek hat diesen Gedan-
ken jedoch fiir eine Anwendung fir das einzelne Individuum weiterentwickelt (vgl. Sinek et al,
2017).

3 vgl. Sinek et al., 2017, S. 12ff.

4 Ebenda, S. 12f.

5 An dieser Stelle wird das WHY bewusst nicht mit einem Warum Ubersetzt, um nicht einen Recht-
fertigungscharakter hervorzurufen; der im Deutschen passende Begriff ist an dieser Stelle ein
Wozu als Verbalisierung eines Moglichkeitsraums.

6 \Vgl. ebenda, S. 12ff.




dem Wissen, warum sie etwas tun, generieren sie Energie und es motiviert sie zu

Hochstleistungen.

2.2 Relevanz des Purpose

Den eignen Sinn zu (er-) kennen, und das eigene Handeln daran auszurichten, gibt,
wie zuvor erlautert, Orientierung. Dieser individuelle, persdnliche Sinn wirkt sich da-
bei auf alle Gebiete des Lebens aus — Privates und Berufliches sind davon betroffen.

Je nach Lebensphase, kann der individuelle Sinn variieren bzw. sich wandeln.!”

Die konkrete Frage nach ,Was ist Ihr Sinn?“ Gberfordert jedoch Viele. Menschen
kénnen zwar eine Form der Unzufriedenheit artikulieren, aber zumeist fehlt eine
konkrete Ursache. Im Gesprach kénnen Satze fallen wie ,An sich musste ich zufrie-
den sein — ich verdiene doch gutes Geld® im beruflichen Kontext oder aus dem pri-
vaten Kontext: ,Ilch habe doch alles, was man sich winschen kann, und dennoch

bin ich unglicklich®.8

,Lieben Sie das, was Sie tun?“ ist an sich eine recht einfache Frage fur den berufli-
chen Kontext, insbesondere, da sie als geschlossene Frage nur genau zwei Ant-
worten zulasst: Ja oder Nein. Einige Menschen werden daraufhin strahlend antwor-
ten: ,Ja, ich liebe, was ich tue!“ Diese Menschen scheinen im Einklang mit dem Sinn
ihres Lebens zu stehen. Moglicherweise konnen sie diesen nicht konkret verbalisie-

ren, aber es ist ihnen gelungen, intuitiv ihr Leben danach auszurichten.

Andere wiederum werden durch die Frage stark aus dem Konzept gebracht. ,Arbei-
tet nicht jeder primar, um Geld zu verdienen und damit die Rechnungen zu bezah-
len?” ist eine der moglichen Rickfragen.'® Der Argumentation Sineks folgend, ist
Geld ein Resultat. In einer Gesellschaft mit starkem sozialem System ware es mog-
lich, auch ohne das Verdienen des eigenen Geldes zu Uberleben. Welche Motiva-

tion steckt also hinter dem Argument des Geldverdienens? Jeder Mensch verfolgt

7 Vgl. Lumann, 1984, S. 94.

'8 Die hier aufgefiihrten Satze sind der Autorin im Rahmen ihrer bisherigen beruflichen Praxis sowie
in der Selbsterfahrung begegnet. Im Folgenden werden &hnliche Aussagen nicht mehr gesondert
gekennzeichnet, sondern stammen ebenfalls aus diesen Quellen.

9 Vgl. hier und im Folgenden Sinek et al., 2017, S. 13.




dabei eigene Ziele und diese Ziele werden durch das WHY, den Sinn dahinter be-

stimmt.

Aus den vorherigen Definitionen des Sinnbegriffs wird vor allem durch die emotio-
nale Dimension des Sinns die Funktion als Energielieferant und intrinsischer Moti-
vator deutlich.?® Das Fehlen eines Sinngefiihls sorgt im Umkehrschluss fiir Orien-
tierungslosigkeit, fehlendes Wohlbefinden und mangelnden Antrieb. Basierend auf
den Erkenntnissen der Positiven Psychologie ist der Sinn einer der finf wichtigsten
Hebel fur das menschliche Wohlbefinden.?' Die Sinnsuche kann dabei immer wie-

derkehrend sein und ist méglicherweise nie ganz abgeschlossen.??

3 Einsatz Purposearbeit im Coaching

31 Ansatzpunkte Purposearbeit

Kommen Klienten mit einem diffusen Gefuhl der Unzufriedenheit ins Coaching, ste-
hen eine Reihe von Tools zur Verfligung, um im ersten Schritt eine Standortbestim-
mung durchzufihren. So eignen sich sowohl die 5 Saulen nach Petzold als auch
das sog. Lebensrad hierfur und verdeutlichen, in welchen Bereichen des Lebens
Unzufriedenheiten beim Klienten vorzufinden sind. Zeigt sich im Rahmen der Stand-
ortbestimmung, dass am Beispiel der 5 Saulen nach Petzold nur schwache Erful-
lungsgrade mehrerer Saulen bzw. beim Lebensrad ein geringer Bewertungsgrad in
einer Vielzahl der Dimensionen vorliegen, kann das ein Ansatzpunkt flr Purposear-

beit sein.

Die Logik der Schlussfolgerung des nicht klaren Sinns ist an dieser Stelle folgen-
dermalden: Zeigen sich beim Klienten auf mehreren Ebenen Unzufriedenheiten, so
liegt die Vermutung nahe, dass es sich um ein grundsatzliches Thema handelt und
die Unzufriedenheiten nicht jeweils separat in den einzelnen Komponenten zu su-

chen sind.? Um diese Hypothese abzusichern, bieten sich verschiedene

20 \vgl. Pink, 2011.

21 Vgl. Seligman, 2014, S. 35 f.

22V/gl. Hesselbarth, 2020.

2 Wichtig an dieser Stelle ist jedoch auch noch einmal kritisch zu prifen, in wie weit das Thema
Unzufriedenheit grundsatzlich reicht, um ggf. den Hinweis auf eine moglicherweise besser ange-
brachte Konsultation eines Psychologen / Psychotherapeuten anzustof3en.




exemplarische Fragen an, die alle darauf abzielen herauszufinden, ob sich der Kii-
ent seines Lebenszwecks und damit dem Ausdruck der Sehnstichte seiner Seele

bewusst ist:24

e Was ist |hr Sinn? Was ist Ihr Purpose? Was ist Inr WHY? (Gefahr, den Kli-
enten mit der Wucht der Frage zu Uberfordern)

e Wenn Sie ganz tief in sich hineinhorchen, kdnnen Sie beschreiben, was Sie
motiviert?

e Was lasst Sie morgens voller Energie aus dem Bett aufstehen und motiviert

Sie fur die Aufgaben des Tages?

Lassen die Antworten beim Klienten einen diffusen Eindruck zurick oder aber fallt
dem Klienten das Antworten sehr schwer, so besteht die Option, dem Klienten an-
zubieten, den eigenen Sinn, den Purpose oder aber das WHY herauszuarbeiten.
Welche Bezeichnung hierbei konkret gewahlt wird, sollte vom bisherigen Sprachge-

brauch des Klienten abhangig gemacht werden.

Sofern der Klient das Angebot annehmen mochte, sollte zunachst Klarheit tber die
Relevanz hergestellt werden. Als einfache Visualisierung kann hierbei auf das Gol-
den Circle Modell von Sinek und den Effekt des WHY/ Sinn / Purpose zuruckgegrif-
fen werden.?® Im Folgenden kann, in Abhangigkeit von der Auswahl des Klienten,
mit Hilfe unterschiedlicher Ansatze vorgegangen werden. Diese Ansatze werden
sich Uber mindestens 3 Sessions ggf. mehr ziehen und bendtigen jeweils Zeit zwi-
schen den Sessions zum Sacken lassen bzw. ggf. um weitere Informationen ergan-

zen.

24Vgl. Hesselbarth, 2020.
25 Vgl. Kapitel 2.1.




3.2 Ausgewadhlte Methoden zur Ausarbeitung des Purpose

3.2.1 Negativliste

Die Arbeit mit der Negativliste geht in der Grundidee auf Alex Fischer zuriick.?® Ziel
ist es als paradoxe Vorgehensweise, aus der Negativliste mit Dingen, die man nicht
mag, eine Positivliste zu entwickeln und dartber Klarheit GUber den eigenen Sinn
herzuleiten. Dabei geht die Idee davon aus, dass es den Menschen leichter fallt,
Dinge zu benennen, die sie nicht mdégen und es schwerfallt, Dinge die gerne ge-
macht werden in eine sinngebende Sicht zu uberfuhren. Im Coaching erstreckt sich

das Vorgehen Uber mindestens 3 Termine.

Der Startpunkt ist hierbei zunachst zu sammeln, was der Klient wirklich zu tun hasst,
was ihn frustriert und er nicht mag — bezogen auf alle Kontexte (Beruf, Beziehung,
Hobby etc.). Um das zu visualisieren, kann in Prasenz mit Post-It's gearbeitet wer-
den bzw. im Digitalen mit einer Tabelle, in der zunachst nur die rechte Seite be-
schrieben wird oder mit Notizzetteln in einem geeigneten digitalen Tool. Da die Be-
griffe im Folgenden weiterbearbeitet und bewegt werden, sollte ein flexibles Format

gewahlt werden.

Einige Aspekte der ,Hass-Liste” werden dem Klienten sehr schnell einfallen, andere
Aspekte bendtigen evtl. etwas mehr Zeit. Als Coach kann man hier entsprechend
motivieren, zu prifen, ob weitere Aspekte relevant sind.?” Im Anschluss, wenn der
Klient mit der Sammlung fertig ist, ist die nachste Aufgabe, die genannten Aspekte
zu clustern, Oberthemen zu bilden und diese durch einen kurzen Satz zu beschrei-
ben: ,Ich hasse xyz.“ ,Ich mag XYZ nicht.“ ,Mich nervt xyz“. Erst wenn alles erfasst
wurde, was fur den Klienten auf der Negativseite steht, kann man mit dem nachsten
Schritt weitermachen. Spatestens an dieser Stelle, sollte man dem Klienten Zeit zur

Verarbeitung geben und die Session beenden.

Zu Beginn der Folgesession sollte zunachst gepruft werden, ob sich aus der Rick-

schau noch weitere Aspekte ergeben haben, die aus Sicht des Klienten zu erganzen

26 \Vgl. hier und im gesamten Unterkapitel Fischer, 0.J. In seiner Beschreibung geht er davon aus,
dass der Purpose in Eigenarbeit entsteht; nach Meinung der Autorin kann es jedoch hilfreich sein,
als Coach dem Klienten moderierend und prozessleitend zur Seite zu stehen.

27 Sobald diese Liste abgeschlossen ist, ware es denkbar, die Sitzung zu beenden, mit der Aufgabe,
die Liste ggf. bis zur kommenden Sitzung noch einmal zu erweitern.




sind. Aufgabe des nachsten Schrittes ist es, die formulierten Aussagen erst einmal
exakt in das Gegenteil umzuformulieren. Aus einem ,Ich hasse xyz.“ wird ein ,Ich
liebe abc.” Sobald das mit allen Aussagen passiert ist, kann man diese noch einmal
kritisch hinterfragen und weiter scharfen, so dass es sich fur den Klienten gut, rund
und passend anflhlt und dabei ggf. mit Bodenankern arbeiten.?® Die nun definierten
Aussagen, gilt es in einem weiteren Schritt erneut zu Kategorien zusammenzufas-
sen, um daraus allgemeine Leitsatze zu ermitteln. Diese Leitsatze sollten nun los-
gelost von den bisherigen Uberlegungen konserviert werden — sei es als Foto im
Handy, als handschriftliche Liste oder als digitales Textdokument. Aufgabe des Kili-
enten bis zur nachsten Sitzung ist es, diese Satze sacken zu lassen, immer wieder
zu prufen und ggf. noch einmal nachzuscharfen. Die entstandenen Leitsatze wer-
den dem Klienten erste Ideen geben, was sein Purpose ist. Dieser wird zu diesem
Zeitpunkt aller Wahrscheinlichkeit noch nicht zu 100% ausdefiniert sein, aber wird

in eine bestimmte Richtung weisen.

Die nachfolgende Session kann man nun mit einer kurzen Review des aktuellen
Stands der Leitsatze beginnen. Sofern sich zum letzten Mal nichts geandert hat,
sollte man den Klienten noch einmal nachspuren lassen, in wie weit die einzelnen
Leitsatze tatsachlich passen. Ein Sortieren nach ,Was macht mir mehr Spal3“ und
,Was macht mir weniger Spall“ kann zur weiteren Verfeinerung helfen. Im An-
schluss daran, kann man beginnen eine erste echte Verbalisierung des Purpose
vorzunehmen. Also, wie wirde der Klient auf der erarbeiteten Basis in einem ersten
Entwurf den Purpose / den Sinn bzw. das WHY beschreiben. Im Prasenz kann man
verschiedene Formulierungen aufschreiben, als Ankerpunkte auf den Boden legen
und den Klienten nachfuhlen lassen, was fur ihn am besten passt. Im digitalen Raum
kann man analoge Methoden verwenden. Hier gilt es die Kognition und die Affektion

in Einklang zu bringen.

Ziel der Session ist es, eine Version zu finden, die sich fur den Klienten gut anflhlt.
Diese Version sollte entsprechend konserviert werden und der Klient bekommt die
Aufgabe, in der Folgezeit immer wieder fur sich zu prufen, ob eine weitere Veran-

derung durchgefuhrt werden muss. Mit dieser ersten Version wurde man den

28 Auch an dieser Stelle ware eine Unterbrechung denkbar und lasst dem Klienten die Gelegenheit,
noch einmal an den einzelnen Formulierungen des Positiven zu prifen. Sinnvoller ware jedoch,
auch noch den nachsten Schritt durchzufihren und erst dann die Session zu beenden.




Arbeitsprozess im Coaching zunachst beenden, verbunden mit dem Hinweis, dass
dies nur ein erster Stand ist, der sich im Laufe der Zeit ggf. noch weiter scharfen
wird und dem Angebot zu einem spateren Zeitpunkt das Thema noch einmal aufzu-
greifen. Sofern der Klient es noch einmal als Thema mitbringt, kann man einzelne
Schritte der Ausarbeitung noch einmal wiederholen, um nachzuscharfen. Abbildung

2 fasst das Vorgehen noch einmal zusammen.

1. Sammlung ,Ich hasse / mag nicht / Mich nervt / frustriert*

4

2. Clusterung der negativen Aspekte

&

3. Erstellung Beschreibungssatz pro Kategorie der negativen Aspekte

4

4. Erstellung positives Gegenteil zu den Beschreibungssatzen der negativen Aspekte

4

5. Feinschliff der Positiv-Satze

4

6. Clusterung der Positiv-Satze zu Kategorien

«

7. Entwicklung von Leitsatzen zu den Positiv-Kategorien

a

8. Verfeinerung Leitsatze

a

9. Erstellung Entwirfe Purpose / WHY / Sinn

@

10. Feinschliff Purpose / WHY / Sinn

Abbildung 2: Prozessablauf Negativliste

Quelle: Eigene Darstellung

3.2.2 IKIGAI

Der Begriff ,IKIGAI* stammt aus dem Japanischen und bedeutet in der sinngema-
Ren Ubersetzung ,das, woflr es sich zu leben lohnt“.?° Das Finden des eigenen
IKIGAI, auch salopp beschrieben, mit dem Grund morgens aufzustehen, wird ins-

besondere in Japan, wo dieser Gedanke tief in der Kultur verankert ist, als

2% Heining, 2019, S. 230.




Grundlage fir ein gllickliches und gesundes Leben gesehen.3° Mit der Aufstellung
des IKIGAI zeigen sich die Starken, Werte und Leidenschaften, aber auch Schwa-
chen des Klienten, so dass es auf dieser Basis gelingen kann, den Sinn / Purpose /
das WHY zu formulieren.®' Es handelt sich dabei um ein ganzheitliches Konzept,
was neben der emotionalen Zufriedenheit auch die materielle Perspektive des Le-

bens nicht aulRer Acht lasst.

IKIGAI

Wofur mochte
ich bezahlt
werden?

Abbildung 3: IKIGAI- Schema
Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an Steffen, 2019, S. 265.

30 vgl. von Behr, o0.J.
31Vgl. Landsiedel, 2018, S. 12.
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In der Literatur wird das Aufstellen vielfach als Methode des Selbstcoaching be-
schrieben.3? Die Entwicklung im Coaching bietet jedoch den Vorteil, dass sich der
Klient auf die inhaltlichen Aspekte konzentrieren kann und das Stellen der Fragen
sowie die Prozessmoderation durch den Coach erfolgen und damit Entlastung brin-

gen. Fir das Aufstellen des IKIGAI sollte man idealerweise 3 Termine einplanen.

Abbildung 3 zeigt vorab das Ergebnis des Entwicklungsprozesses. Um mit dem Kli-
enten mdglichst unvorbelastet in die Aufstellung zu gehen, empfiehlt es sich, die
Methode nicht im Vorhinein detailliert zu beschreiben. Als Grundlage fir die Visua-

lisierung und eine einfache Erlauterung kann das vereinfachte Modell genutzt wer-

den (vgl. Abbildung 4).33

Wofur mochte

ich bezahlt
werden?

IKIGAI
PURPOSE
SINN
WHY

Abbildung 4: Vereinfachtes Modell IKIGAI

Quelle: Eigene Darstellung

32 Vgl. u.a. Pesch, 2017 oder Heining, 2019.
33 Das Wording richtet hinsichtlich IKIGAI / Purpose etc. konnte hier flexibel verwendet werden und
richtet sich nach dem in diesem Kontext bisher verwendeten Sprachgebrauch.

11



Das Vorgehen flr alle 4 Felder ist zunachst identisch: Es geht darum Aspekte zu
sammeln, die dem Klienten zu der jeweiligen Frage einfallen. Dabei kbnnen zu den
einzelnen Fragen manche Aspekte doppelt auftauchen — hier nicht selektieren, son-
dern alle Antworten aufnehmen. Wichtig fur die Visualisierung ist es, die Antworten
auf die Fragen jeweils in dem relevanten Fragenkreis anzuordnen. In Prasenz bietet
sich die Sammlung auf Post-It's an, im Digitalen bspw. mit der Notizzettelfunktion in
einem entsprechenden Tool. Moglicherweise fallt es dem Klienten schwer, einige
Fragen zu beantworten. Hier ist es die Aufgabe des Coaches zum einen durch Leit-
fragen zu unterstitzen, aber zum anderen auch, eine Atmosphare zu schaffen, in
der sich der Klient wohl flhlt und Gber moéglicherweise bisher nicht geaul3erte Win-

sche sprechen kann, ohne Gefahr zu laufen, in eine Wertung zu kommen.

Startpunkt der Arbeit ist Feld 1 mit der Frage ,Was tue ich von Herzen gern?“ Hier
konnen zusatzliche Fragen unterstitzend beigesteuert werden und anschlief3end

der Klient ins Erleben gebracht werden, ob die Auflistung zunachst vollstandig ist:3*

e Womit kdnnen Sie viel Zeit verbringen, ohne dabei mude zu werden?

e Fur welches Thema brennen Sie und kdnnen daruber stundenlang reden?

e Wann sind Sie im Flow?

e Nehmen Sie einmal an: Geld, Position, Status, Karriere etc. spielt keine Rolle.
Wenn Sie den ganzen Tag tun kénnten, was Sie wollen, was ware das?

e Was waren bisher lhre Herzensangelegenheiten? Was kdnnten es einmal sein?

Die Reihenfolge der weiteren Schritte ist nicht festgelegt, aber um den positiven
Flow des Klienten zu nutzen, sollte mit der Frage ,Worin bin ich groRRartig?“ weiter-
gemacht werden. Hier kann der Klient mit der vorherigen positiven Wahrnehmung
seiner Lieblingsdinge fortfahren, und Dinge, die er gut kann nennen, um damit auch
das positive Erleben fortfuhren. Unterstitzungsfragen kdonnen hier die folgenden
sein:3®

e Worin haben Sie besondere Fahigkeiten, auch wenn Sie es nicht besonders

gerne tun?

e Was konnen Sie besser als andere?

34 vql. fur die im Folgenden aufgefiihrten Fragen u.a. Landsiedel, 2018, S. 13, Steffen, 2019, S. 266f.
35 vgl. fur die im Folgenden aufgefiihrten Fragen u.a. Landsiedel, 2018, S. 13, Steffen, 2019, S. 267.
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e Wo liegen lhre Talente? Was geht lhnen leicht von der Hand, aber andere Men-
schen tun sich damit sehr schwer?

e Was sagt lhre Familie / Ihre Kollegen / Freunde im Hinblick auf Ihre besonderen
Starken?

e Gibt es ungewdhnliche Fahigkeiten, die Sie haben?

e Welche Ausbildung, Studium, Kurse oder Hobbies haben Sie?

Die nachfolgende Frage ,Was braucht die Welt von mir?* bezieht sich nicht auf ge-
sellschaftliche Normen, sondern es geht darum herauszufinden, was die Welt aus
Sicht des Klienten benétigt.®® Unterstiitzende Fragen in diesem Zusammenhang

sind die folgenden:®’

e Welche Werte sind lhnen im Hinblick auf die Zukunft der Erde wichtig?

e Was wirde den Planeten auf dem wir leben, aus Ihrer Sicht besser machen?

e Was erflllt Sie besonders, wenn Sie es fur andere tun?

e Stellen Sie sich vor, Sie fallen einige Zeit aus, wem wiurde es fehlen? Was ge-
nau wurde fehlen?

e Was soll von Ihnen in Erinnerung bleiben? Was wollen Sie auf dieser Welt hin-

terlassen?

Als letzten Schritt in der laufenden Sitzung folgt nun die ins Rationale zurlckfih-
rende Frage: ,Wofur mochte ich bezahlt werden?“ Zum einen kdnnen hier die Fak-
ten aufgefuhrt werden, die den aktuellen Beruf und aktuelle Einnahmequellen be-
treffen. DarUber hinaus geht es auch darum, weitere mdgliche Einkommensquellen
aufzudecken. Diese kénnen bspw. durch die folgende Frage ermittelt werden: ,Mit
welchen Leistungen helfen Sie anderen, die bereit sind, dafur Geld zu bezahlen? /
Welche Tatigkeit konnten Sie in Rechnung stellen, weil Sie wissen, dass jemand

dafiir bezahlen wirde?*

Sobald die vier Fragen bearbeitet wurden, sollte die Arbeit unterbrochen werden.
Aufgabe des Klienten bis zum folgenden Termin ist es, die Auflistungen ggf. um
weitere Aspekte zu erganzen. Der nachfolgende Termin steht ganz im Zeichen des

Auffindens von Uberschneidungen und Gemeinsamkeiten aus den vier Fragen.

36 Vgl. Steffen, 2019, S. 267.
37 Vgl. fir die im Folgenden aufgeflihrten Fragen u.a. Steffen, 2019, S. 267, Hacker, o.J.
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Analog zur Reihenfolge in den ersten Schritten, empfiehlt es sich auch hier mit den
Themen anzufangen, die den Klienten in eine positive Stimmung versetzen. Im ers-
ten Schritt sollten daher die Uberschneidungen zwischen den Fragen ,Was liebe ich
zu tun?® und ,Worin bin ich groRartig?“ betrachtet werden. Man bezeichnet diese
Uberschneidungsfeld auch als Passion.3® Wofiir ist der Klient Feuer und Flamme
und ist gleichzeitig auch noch gut darin? Neue Aspekte, die durch diese Betrach-

tungsweise hinzukommen, kénnen ebenfalls mit aufgenommen werden.

Im Themenkomplex Mission werden die Antworten zu den Fragen ,Was liebe ich zu
tun?“ und ,Was braucht die Welt von mir?“ zusammengefuhrt. Welche Ideen oder
Veranderungen, die fir die Gesellschaft oder Teile davon sinnvoll sind, schlagt das
Herz der Klienten? Eine sehr treffende Beschreibung fur das Feld ist ,Damit ware

die Welt ein Stiick besser — und das ist genau mein Ding.“*®

Fir die Beschreibung der Profession werden die Fragen ,Worin bin ich groRartig?“
und ,Woflir mochte ich bezahlte werden?* auf Gemeinsamkeiten hinuntersucht.*®
Ziel ist es herauszufinden, worin der Klient so gut ist, dass er Geld dafir nehmen

konnte.

Im Letzten Untersuchungsfeld, der Berufung, werden die Fragen ,Was braucht die
Welt von mir?“ und ,Wofiir méchte ich bezahlt werden?* in Ubereinstimmung ge-

bracht. Leitfragen sind hier*':

e Welche Lésungen haben Sie fur die Probleme anderer?

e Welche Werte konnen Sie fur andere schaffen?

e Was ist lhnen personlich wichtig und gleichzeitig kbnnen andere Menschen
auch davon profitieren?

e Was konnen Sie der Welt geben, fur das Sie Geld verlangen kdnnen?

Um sicher zu gehen, dass alle vier Bereiche ausreichend ausgearbeitet sind, kann

bspw. Uber Bodenanker in das Erleben gegangen werden, um herauszufinden, ob

38 \Vgl. Steffen, 2019, S. 268.

39 Steffen, 2019, S. 268f.

40 V/gl. hier und im Folgenden Steffen, 2019, S. 269; Hacker, o0.J.
41Vgl. hier und im Folgenden Steffen, 2019, S. 269; Hacker, o0.J.
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dem Klienten noch Aspekte fehlen. Nach diesen Schritten zeigt sich ein verander-
tes Gesamtbild (vgl. Abbildung 5).

Wofir mochte
ich bezahlt
werden?

Abbildung 5: Zwischenstep IKIGAI

Quelle. Eigene Darstellung

Im vorerst letzten Schritt geht es nun darum, die Uberschneidungen in den vier Be-
reichen, Mission, Profession, Berufung und Passion zu finden.*?> Welche Themen
lassen sich in den Beschreibungen dieser vier Teilbereiche finden? Tendenzen las-
sen sich aus die vier Bereichen ableiten? An dieser Stelle kommt es entscheidend
darauf an, dass der Klient sich von seinem Bauchgefuhl leiten Iasst. Nichts muss

logisch sein, sondern es muss fur das Gefuihl des Klienten passen.

42 \/gl. hier und im Folgenden Steffen, 2019, S. 269.
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Nach dem Grundprinzip des IKIGAI missen alle vier Teilbereiche im Einklang sein,
damit man ein sinnerfiilltes und glickliches Leben fiihren kann.** Man kann also
diesen Arbeitsschritt zum einen nutzen, um herauszufinden, welche der vier Ebenen
derzeit im Leben des Klienten keine grol3e Bedeutung zukommt. Zum anderen kann
man hieraus erste Verbalisierungsversuche fur die Formulierung des Sinns starten.
Was ware also, wenn der Klient alle vier Bedirfnisse miteinander vereinen konnte?
An dieser Stelle kdnnte bspw. der Einsatz der Wunderfrage die Mdglichkeit schaf-
fen, dem Klienten diese Perspektive zu eroffnen. Aber auch der Einsatz bspw. der

Zeitmaschine als Methode kann sinnvoll sein.

Mit diesen ersten Formulierungsideen sollte der Klient Zeit haben, das Ganze sa-
cken zu lassen und noch einmal fur sich zu prifen. Sinnvoll ist es, die Ideen in un-

terschiedlichen Verfassungen und Stimmungen immer wieder zu hinterfragen.

Fokus der dritten Session, ist die Stimmigkeitsprafung der entwickelten Sinnformu-
lierung. Analog zum Vorgehen bei der Negativliste, kdnnen die verschiedenen Ver-
sionen mittels Bodenankern auf die Stimmigkeit Gberpruft werden. Was fuhlt sich fir
den Klienten gut und richtig an? Abbildung 6 zeigt im Gesamtmodell den IKIGAI-
Ansatz und verdeutlicht die mogliche Gefuhlswelt, wenn nur drei von vier Dimensi-
onen erfiillt werden. AuRerungen des Klienten, die in diese Richtung gehen, sind
ein Signal dafir, dass die Formulierung weiter gescharft werden muss. Sobald eine
Formulierung gefunden wurde, die dem Klienten ein gutes Gefuhl verschafft, wirde
man den Ausarbeitungsprozess mit dem Hinweis beenden, dass die Sinnformulie-
rung etwas Lebendiges ist, was sich immer wieder verandern wird und bei Bedarf

auch noch einmal gemeinsam bearbeitet werden kann.

43 Vgl. Hacker, o.J.
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Freude & Erfiillung,
aber hat keinen Wert /
Wohlstand

Zufriedenheit, gepaart
mit einem Gefiihl der
Nutzlosigkeit

IKIGAI

Freude & Begeisterung,

Woflir méchte aber gibt ein Gefiihl

Komfortzone, . . .
hinterladsst ein Geflihl |Ch bezahlt von Unsicherheit &
d Unklarheit
er Leere werden?

Abbildung 6: IKIGAI-Ansatz

Quelle: In Anlehnung an Systemisches Zentrum, o.J.

4 Nachste Schritte im Coaching

Unabhangig von der Wahl der Methode haben sich im Entwicklungsprozess der
Sinnformulierung und ggf. auch im Vorfeld durch die Standortbestimmung mit Hilfe
des Lebensrads oder des 5-Saulenmodells Felder herauskristallisiert, in denen der
Klient zum jetzigen Zeitpunkt nicht im Einklang mit seinem Lebenssinn steht. Diese
laden ein, mit dem Klienten eine Reflexion zu starten. Folgende Fragen kdnnen da-

bei als Anregungen genutzt werden:

e Was kdnnen Sie tun, um ihr Leben an dem Purpose auszurichten?
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e Wo sehen Sie Veranderungsbedarf, um lhr Leben an dem nun herausgearbei-
teten Sinn auszurichten? Welche Handlungsfelder betrifft das?

e Was sind aus lhrer Sicht die dringendsten Handlungsfelder?

e Was konnen erste Schritte in Richtung lhres sinnerflllten Lebens sein?

e Wer konnte Sie dabei unterstitzen?

Die Ausarbeitung des Lebenssinns / Purpose / WHY stellt damit einen weiteren
Schritt in der Standortbestimmung dar und liefert die Moglichkeit, dem Klienten
neuen Perspektiven zu erdffnen. Die vorgestellten Methoden greifen den systemi-
schen Grundgedanken auf, dass die Lésung bereits im Klienten vorhanden ist, und

,nur‘ durch entsprechende Impulse herauskristallisiert werden muss.
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