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Executive Summary

Diese AbschluRarbeit beschéftigt sich mit dem Thema der Planung zur Durchfih-
rung eines Coachings in der Vorbereitung zu einer mdglichweise anschlieBenden
Generationenberatung. Beim Coaching geht es insbesondere um die Unterstitzung
der Klienten, ihre eigenen Wege und Lésungen zu finden zu den Schwerpunktthe-
men Nachlassorganisation, Umgang mit dem Alterwerden, Umgang mit dem Tod
und ahnlichen Fragestellungen in diesem Themenkomplex. Das Coaching ist hier-
bei eine sehr gute emotionale und thematische Vorbereitung, um damit im Anschluf3
die eher sachbezogenen Themen wie Patientenverfiigungen, Vorsorgevollmachten,
Pflegevorsorge und Testamentsbegleitungen sowie letztendlich Bestattungsvorsor-
ge auf Basis des Coachingergebnisses klaren und folglich dann beraten zu kénnen.

Erst in den letzten Jahren hat sich der Begriff der Generationenberatung in der Fi-
nanzwelt etabliert, ist aber bisher rein im Beratungskontext geblieben, was vielfach
verhinderte, dass die Klienten zu ihren eigenen L6sungen fanden bzw. sich auch

nur sehr schwer diesem Themenkomplex naherten.

Es geht hierbei schwerpunktm&Rig um die Zielgruppe Menschen 50+. Diese Ziel-
gruppe ist sehr vielschichtig und erfordert neben hohem Fachwissen vor allem auch
ein hohes Mal3 an Einflhlungsvermdgen und Kompetenz in der Kommunikation und
auch im Umgang mit Konfliktsituationen. Es handelt sich hierbei um einen der soge-
nannten letzten Wachstumsmarkte, aufgrund der sich rasant verandernden Alters-
und auch Familienstrukturen in Deutschland und der haufig stattfindenden Bewusst-

seinsanderung grofl3er Teile von Menschen im Laufe ihres Lebens.

Diese Seminararbeit legt seinen Schwerpunkt unter Bertcksichtigung der haufig
komplexen und emotionalen Gesprachssituationen auf den Einsatz von verschiede-
nen Methoden, um dieses haufig als eher unangenehm empfundene Thema ,anzu-

packen®.

Dabei wird eingegangen auf einige wissenschaftliche Modelle der Kommunikation
und des Coachings. Beleuchtet werden in diesem Zusammenhang auch wesentli-
che Fragetechniken, Methoden des aktiven Zuhotrens sowie des Konfliktmanage-
ments, damit die Klienten in einer wertschatzenden und angenehmen Atmosphére

zu ihren eigenen Lésungen finden kdnnen.



1. Einfuhrung

Viele Menschen stehen den grundsatzlich eher negativ besetzten, aber unausweich-
lichen Themen Nachlassorganisation, Pflegebediirftigkeit und Tod oft abwehrend
und nicht selten tUberfordern gegeniber. Die reine Beratung zu diesen Themen ist
dann oft nur schwierig bis gar nicht zielfihrend durchzuflhren. Coaching kann hier
sehr gut unterstitzend eingesetzt werden und die Menschen hin zu ihren eigenen

Wiunschen und Uberzeugungen begleiten.

2. Hauptteil

2.1 Vorbereitung eines systemischen Coachings nach dem GROW-Modell
Wesentlich fur den Erfolg eines systemischen Coachings ist ein gutes Einflihlungs-

vermodgen des Coaches in die Lebenssituation, in der sich der Klient gerade befin-
det. Der Ansatz des systemischen und zirkuléren

Coaching stellt die Wechselwirkungen heraus, in dem sich der Klient in seinem so-
zialen Umfeld befindet. Dieses ist beim Coaching unbedingt zu berticksichtigen und
erfolgt durch entsprechend systemische Fragetechniken, Hypothesenbildungen oder
beispielsweise auch positives Spekulieren, um reflexive Gedankenmodelle beim Kili-

enten zu erzeugen.
Der Grundsatz der inneren Haltung beim Coaching lautet: Du bist ok — ich bin ok!

Bei der Konzeption des Coachings ist es sinnvoll, die Ziele und deren Erreichbarkeit
in der verfigbaren Zeit zu betrachten. Es ist zudem kein Coaching mit einer werten-
den Haltung mdglich, d.h. der Coach verhalt sich stets neutral aus einer systemun-
abhangigen Position heraus und leitet den Klienten zu eigenem ressourcen- und 16-
sungsorientiertem Handeln. Der Coach kennt nicht die Lésung des Klienten. Dieser

ist selbst der Experte.

Das im Folgenden néaher beschriebene GROW-Modell steht hier als ein insgesamt
strukturiertes Konzept fiir Coachings fir den gesamten Gesprachsprozess zur Ver-

fligung mit dem Ziel, das Unbewusste als grof3es Potenzial nutzbar zu machen.



2.2 Durchfihrung des GROW-Modells im Coaching

2.2.1 Goal-setting
Das GROW-Modell beginnt mit der Zielklarung, welche zu Beginn des
Coachings in angenehmer und wertschatzender Gesprachsatmosphare fest-
gelegt wird. Diese Ziele soll nach den sog. SMART-Kriterien spezifisch,
messbar, positiv formuliert, realistisch und terminiert sein. Die Ziele sollten
klar und konkret sein, fur den Klienten aus sich selbst heraus realisierbar

sein und konnen sich aber im Laufe des Coachings auch standig verandern.

Beispielsweise wére eine Zielklarung fur den Klienten eine gewisse Ent-

scheidung zu treffen — hier: ein Testament zu verfassen.
Hilfreiche Fragen in diesem Bereich zum Thema waren beispielsweise:

e Was ist Ihr Thema/lhr Anliegen?
e Was ist Ihnen im Moment wichtig?

¢ Vor welchen Herausforderungen stehen Sie derzeit?
Fragen zur Zielklarung kénnen sein:

¢ Was genau wollen Sie erreichen?
e Woran koénnen Sie erkennen, dass Sie lhr Ziel erreicht haben?

e LOst die Zielvorstellung die Situation vollstandig?

Neben der Zielklarung ist die Auftragsklarung von entscheidender Bedeutung
fur den Coachingprozess, denn es gilt ganz generell: kein Coaching ohne
klaren Auftrag! Dieser Auftrag mul3 zu Beginn des Coachings genau ermittelt

und idealerweise schriftlich festgelegt werden.
Fragen zur Auftragsklarung kénnen sein:

e Wie kann ich Sie in meiner Rolle als Coach bestmdglich unterstitzen?
o Wie waére der idealtypische Coach fur Inr Thema?

e Wollen Sie den Auftrag ausformulieren und aufschreiben?

Der Zeitanteil flr diesem Bereich liegt idealerweise bei ca. 20 %.



2.2.2 Reality-Phase

In dieser Phase des Coachingprozesses geht es um die Analyse der momen-
tanen Situation (IST-Analyse). Anhand von Fragetechniken reflektiert der
Coach zusammen mit dem Klienten die Realisierbarkeit des Zieles, die Er-
stellung eines Testamentes unter Berlcksichtigung aller Personen und Din-
ge. Der Coach ist hierbei objektiv, unvoreingenommen und beschreibend
statt beurteilend und vorgebend. Hilfreiche Fragen in diesem Bereich sind

beispielsweise:

¢ Wie genau sieht lhre aktuelle Situation aus?

e Warum ist sie problematisch?

e Wen mussen/wollen Sie berlcksichtigen?

e Was hat Sie bisher davon abgehalten, ein Testament zu erstellen?
e Wer oder was beeinflusst Ihre Situation?

¢ Was sind die Hindernisse, vor denen sie gerade stehen?

Es ist ratsam, sich mit der Phase einen Grof3teil (ca. 60 %) der vorhandenen

Zeit zu nehmen.

Eine passende Methode fir diesen Bereich ist das sog. Lebensrad. Dr Klient
definiert die wesentlichen Tortenstiicke seines Lebens und bestimmt dann
mit Hilfe einer Skalierungsfrage, wo seinen ,Baustellen” liegen und welche
Anteile bearbeitet werden sollen bzw. in welchem Verhéltnis diese Bereiche

zueinander stehen.

Dag Ligbemkrad

Henri Baader, Lebensrad



2.3.3 Options

In der dritten Phase entwickelt der Klient ebenfalls durch entsprechende Fra-
getechniken des Coaches mdglichst viele eigene Handlungs- und Entschei-
dungsmaglichkeiten. Der Coach fuhrt vertrauensvoll und wertschatzend
durch den Prozess ohne eigene Losungswege aufzuzeigen, damit der Klient

selbst zu seinen realisierbaren Lésungsoptionen gelangen kann.
Wichtige Fragen sind in dieser Phase:

e Welche Lésungsmdglichkeiten sehen Sie, um zu einem flr Sie stim-
migen Testament zu kommen?

e Welche Alternativen gibt es noch?

e \Was ware, wenn...?

o Was/wer kdnnte ggf. noch helfen?

e Welche Option erscheint Ihnen umsetzbar?

e Was ware notig, damit der Weg erfolgsversprechend ist?

e Was sind die nachsten Schritte?

Der Zeitanteil am Gesamtcoaching liegt hier bei ca. 15 %.

2.2.4 Will / Wrap-Up

In der letzten Phase werden die vorher erarbeiteten Ergebnisse zusammen-
gefasst und definiert, was die nachsten Handlungsschritte sind. Hierfur trifft

der Klient Entscheidungen und erstellt einen festen Handlungsplan.

Hilfreiche Fragen sind:

« Woflr entscheiden Sie sich?

e Wie wird Ihr Testament aussehen?

« Was erledigen Sie in den nachsten 24 Stunden?
« Wann konkret werden Sie es tun?

o Auf welche Hindernisse kdnnen Sie stol3en?

e Wie kdnnen Sie mit den Hindernissen umgehen?

o Wer sollte Uber Ihre Entscheidung informiert werden?



e Welche Personen, Sachmittel und weitere Ressourcen bendtigen Sie
fur die Umsetzung?

e Wie und wann werden Sie die Unterstitzung konkret erhalten und ein-
fordern?

« Welche Uberlegungen und Bedenken haben Sie noch?

« Bewerten Sie auf einer Skala von 1 bis 10, wie sicher Sie sind, dass

Sie die vereinbarten Ergebnisse auch ausfiihren?

3 Zielgruppe und Kliententypen
3.1. Zielgruppe

Das Thema Generationenberatung mit den Schwerpunkten Fragen des Alterwer-
dens, Pflegebedirftigkeit, Tod, Nachlass spricht in erster Linie die Generation der
50-jahrigen und Alteren an. Sie haben in der Regel schon personliche Erfahrungen
gemacht zu den wesentlichen Themen der Generationenberatung durch Falle in der
eigenen Familie und in ihrem sozialen Umfeld. Sie haben zwar haufig ein ausge-
pragtes Verantwortungsgefihl gegenuiber ihren Partnern und ihren Angehdérigen, ih-
rer Kinder und eigenen Eltern, jedoch fallen den meisten Menschen der konkrete
Umgang mit diesen Themen schwer und eine gezielte Vorbereitung durch ein ent-

sprechendes Coaching kann hier die notwendigen Briicken bauen.

,~Ja, das mussen wir alles noch mal bei Gelegenheit regeln® ist ein nicht selten zu
horender Satz in der Generationenberatung. Es ist ein oft eher negativ besetztes
Thema und daher verlangt es eine hohe Kompetenz in der Ansprache und Ge-

sprachsfiihrung.

In Deutschlang haben aktuellen Schatzungen zufolge ca. 10 % der Menschen eine
rechtliche glltige Patientenverfiigung und nur 5 % eine rechtsgtltige Vorsorgevoll-
macht. Insofern steckt hier noch ein sehr grol3es Arbeits- und Beratungspotenzial fur
die Zukunft. Durch eine immer groRer werdende mediale Information zu den o.g.
Themenfeldern steigt jedoch auch das Risikobewul3tsein und die Akzeptanz, sich

mit diesen Themen auseinander zu setzen.



3.2 Kliententypen

Da der Kreis der Klienten in der Regel heterogen ist, ist auch von stets verschiede-
nen anzuwendenden Methoden auszugehen, die auf die jeweiligen Personen und

Situation passen.

Generell werden drei Klienten-Rollentypen nach Steve de Shazer unterschieden
bzw. am haufigsten angetroffen:

Der Klagende / Opferrolle

Diese Personen suchen Schuld und Lésungen oft bei anderen Menschen. Hier hat
der Coach die Hauptaufgabe, auf den Klienten einzugehen, Kooperation anzubie-
ten. AuBerdem laRt sich hier gut mit Perspektivwechseln arbeiten, der den eigenen

Einflul® auf den Prozess deutlich machen soll.

Der Besucher

Dieser Klient zeichnet sich durch eine gewisse Konsumhaltung aus. Hier liegt es am
Coach einzufordern, was der Klient wirklich will. Da dieser Typ oftmals nicht freiwillig
ins Coaching kommt, spielt er hier im Kontext einer Testamentsbegleitung eine un-

tergeordnete Rolle.

Der Handlungsfahige / Kunde

Dieser Kliententyp arbeitet grundsatzlich an sich und ist am Prozess interessiert.

Durch einen geeigneten Methodenmix muss es dem Coach gelingen, diese unter-

schiedlichen Typen mit ihren entsprechend unterschiedliche Herangehensweisen

fur das Thema / den Coachingprozess zu gewinnen.

(vgl. Coaching leicht gemacht - Andrea Schldsser 2019 www.andrea-schoesser.de)



4  Coaching-Methoden im Kontext der Generationenberatung

4.1 Timeline-Arbeit

Eine zum Themenkomplex Alterwerden, Ruhestand, Nachlass, Tod oftmals passen-
de Methode kann die sogenannte Timeline-Arbeit sein. Diese Methode ist gut anzu-
wenden, wenn die Vergangenheit eine wichtige Rolle und wichtige Fragen flur die

Zukunft geklart werden sollen.

Sie kann angewendet werden bei:

e Veranderung von Erinnerung (als die Reprasentation von Ereignis-
sen)

e Wandlung negativer Gefuhle in einen neutralen bis positiven Zustand
o Erschaffung eines neuen Zukunftsziels

e Lebenskrisen und Entscheidungsfragen

Die Timeline-Arbeit ermdglicht es dem Klienten anhand selbst festgelegter wichtiger
Meilensteine des eigenen Lebens eine personliche Timeline entlangzugehen und
ressourcenvolle Situationen oder Beziehungen in Form von sogenannten Bodenan-

kern aufzusuchen.

So erinnern sich Menschen besser an Situationen, die sie bereits gut und kraftvoll
gemeistert haben. Das Hineinfihlen in diese Situation ladt die Person ein, sich mit
den bereits vorhandenen, biografischen Ressourcen ,aufzuladen®. Durch das Mit-
nehmen einer vergangenen Ressource kann diese in der Gegenwart gestarkt und

aktiviert werden.

Auch durch Altersprogression (in die imaginierte biografische Zukunft gehen) kon-
nen Ressourcen aktiviert werden. Die Person bewegt sich dazu imaginar auf seiner
Timeline vorwaérts, zu einem Zeitpunkt, an dem das Problem bereits gelost ist. Er
kann sich dann in die Ressource, die ihm zur Zielerreichung verholfen hat, hinein-
versetzten. Imaginar kann er auf der Timeline zurtickblicken und sich vergegenwar-

tigen, wie ihm die Uberwindung des Problems gelungen ist.

Diese ,Orientierung in der Zeit” ist eine von Milton Erickson angewandte Methode,
die dem Klienten erméglicht, das Problem als schon gel6st zu betrachten. Von die-
ser imaginierten Zukunft kann er den Weg zur Lésung im Nachhinein rekonstruie-

ren.

(vgl. Resilienz-akademie.com)

1V



4.2 Narrativer Ansatz

Der Narrative Ansatz ist eine sinnvolle Erganzung zur o.g. Timeline-Methode, um
dem Klienten zu helfen, durch das Erzahlen der eigenen biographischen Geschich-
te sein Leben besser zu verstehen und neu zu bewerten, ihm einen Sinn zu geben,
durch Erzahlen einer neuen, anderen Geschichte das Leben zu verandern und eine

neue Lebensperspektive zu finden.

In nahezu jedem Coaching-Gesprach wird mit Geschichten, mit dem Erzahlen gear-
beitet: Der Klient erzahlt von seinem Werdegang oder seiner konkreten Problemsi-
tuation, der Geschichte des Problems und der Losungsversuche. Erzéhlen ist also
fur jeden Coach altvertrautes Werkzeug. Doch im Erzahlen steckt mehr Potenzial,
als in der Coaching-Praxis in der Regel angewendet wird: Der Coach kann die Ele-

mente von Geschichten gezielt fir Veranderungsprozesse nutzen, wenn er sich mit

deren Eigenschaften vertraut, macht. Empfehlenswert ist folgende Vorgehensweise:

1. Schritt: Die Biographie erzahlen lassen

Der Coach bittet den Klienten, seine Biographie oder einen langeren Aus-
schnitt aus ihr zu erzahlen. Der Coach hért im Wesentlichen nur zu, fragt
hdchstens nach, wenn etwas unverstandlich ist. Wichtig ist, aktiv zuzuhéren.
Der Berater sollte vor allem auf folgende Botschaften — direkte wie indirekte —

achten:

Gibt es in der Geschichte so etwas wie eine ,Zeitenwende”: ordnet der Klient

bestimmte Ereignisse einem ,Friher”, andere einem ,Jetzt* zu?

Welche Metaphern und Sprachbilder verwendet der Klient?

In welchen Passagen wird die Erzahlung besonders lebendig?

In welchen Phasen erzahlt er eher aktivisch in welchen eher passivisch?

Tauchen bestimmte Begriffe und Wertsetzungen o6fter auf? In welchen Pha-

sen der Biographie?
Wer ist der Held dieser Geschichte? Der Klient oder jemand anderes?

In welchen Passagen verbergen sich Ressourcen, die der Klient vielleicht
selbst gar nicht sieht?

2. Schritt: Den Klienten nach Erkenntnissen im Erzahlprozess fragen

11
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Wenn der Klient mit seiner Erzahlung fertig ist (meist dauern diese berufsbi-
ografischen Erzéhlungen 15-30 Minuten), fragt der Coach nach Besonder-
heiten, die dem Klienten beim Erzahlen aufgefallen sind. Sehr haufig erwah-
nen Klienten Beobachtungen, wie etwa, dass ihnen eine lang vergessene
Periode ihres Arbeitslebens beim Erzahlen erst wieder bewusst geworden
sei, oder dass sie bestimmte Begriffe haufig verwenden. An diese Beobach-

tungen kann schon ein erstes ressourcenforderndes Gesprach anschliel3en.
3. Schritt: Die Erz&hlung spiegeln

Sind die Beobachtungen des Klienten ausgeschopft, teilt der Coach seine
dariiberhinausgehenden Beobachtungen beim Erzéahlen mit, wenn der Klient
das mochte. Dabei ist es oft hilfreich, zirkulare Fragen einzusetzen: ,Wenn
ich X fragen wirde, wie es lhnen in dieser Phase gegangen ist, was wuirde
sie sagen? Wenn Y von dieser Zeit erzahlen wirde, wie wirde er sie erzah-

len? Was wirde er besonders herausheben, was eher weglassen?“
4. Schritt: Ressourcen und Potenziale herausarbeiten

Danach werden durch Nachfragen vor allem die beim Erzdhlen oder beim
Gesprach Uber die Erzahlung neu entdeckten Ressourcen herausgearbeitet.
Es empfiehlt sich, sie in Stichpunkten auf Karten zu schreiben, so dass der

Klient sie vor Augen hat.

5. Schritt: Die Zukunftsstory: Handlungsoptionen entwickeln, Geschichte in
die Zukunft erzahlen

In einem letzten Schritt (evtl. auch erst bei einem Folgetermin) wird dann
versucht, die Geschichte in die Zukunft weiter zu erzahlen — nattrlich mit Fo-

kus auf den neu gewonnen Ressourcen.

Ziele sind: die Fahigkeit, die Zusammenhange des Lebens besser oder neu
zu verstehen, neue Ressourcen zu entdecken, die Uberzeugung, das eigene
Leben gestalten zu kénnen, zu starken und den Glauben an den Sinn des

Lebens wiederzugewinnen .

Der narrative Ansatz tragt wesentliche Impulse aus dem systemischen Ge-

danken in Kombination mit dem Konstruktivismus.
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4.3 Konstruktivismus im Coaching

Der Konstruktivismus lehrt, der Mensch ,konstruiere® seine eigene Wirklich-
keit durch die Bedeutung, die er seinen Erfahrungen beimisst — oder eben:
durch die Geschichten, die er Gber sich erzahlt, denn diese Lebensgeschich-
ten bestimmen entscheidend seine Identitdt. Der Ansatz ist, dass jeder
Mensch seine Realitat in jedem Moment erzeugt anhand der eigenen Sin-
neneindrucke, Erfahrungen und Wahrnehmungen. D.h. jede Realitat ist somit
subjektiv gepragt. Im Coaching-Prozess ist es somit zielfihrend fur die Prob-
lemlésung des Klienten, die Realitdten jeweils nur auf den jeweiligen Be-
obachter zu beziehen. Es geht hierbei nicht um die richtige oder falsche
Wahrnehmung, sondern ob die beschriebene Konstruktion der Wirklichkeit

ein gangbaren Weg ist.

Sinneseindriicke e Gehirn

Realitat O

- . Interpretation
Aufmerksamkeit

(vgl. Coachin Magazin 3/2014 Prof.Dr. Michael Miller)

5 Konflikte und Konfliktbewaltigungsstrategien

5.1 Konflikte in der Generationenberatung

Konflikte innerhalb von Familien sind, gerade wenn es um den Bereich des Erbens
und Vererbens geht, keine Seltenheit. Schenkt man den Statistiken Glauben, so

sind es gegenwartig 18 % der Erbschaften in Deutschland, die vor Gericht landen.

Im Coaching treffen wir somit haufig auf Familiensituationen, die schon seit langerer
Zeit Konflikte zu den Themen des Alterwerdens wie beispielsweise der Nachlasskla-
rung, Abgabe von Kompetenzen, Bestattungsvorsorge usw.austragen. Dieses kén-
nen offene, sog. heil3e Konflikte sein, aber auch kalte Konflikte, in der die Realitat

des Konfliktes von den Parteien geleugnet wird.

Die Definition der sozialen Konflikte nach Friedrich Glasl besagt:
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,Der soziale Konflikt ist eine Interaktion zwischen Aktoren (Individuen, Gruppen, Or-
ganisationen, usw.), wobei wenigstens 1 Aktor Unvereinbarkeiten im Den-
ken/Vorstellen/Wahrnehmen und /oder Fihlen und /oder Wollen mit dem anderen
Aktor (den anderen Aktoren) in der Art erlebt, dass im Realisieren eine Beeintrachti-

gung durch einen andren Aktor (die anderen Aktoren) erfolge®.

(vgl. Glasl, 1999)

5.2 Konfliktldsungsstile
Wenn Konflikte auftreten, sollen sie offengelegt und begleitet werden.

Hier kann die Fuhrung auch als Moderator oder bei entsprechender Eignung auch

als Vermittler aktiv werden.

(vgl. Breyer-Maylander, 2015)

Jeder Konflikt ist individuell und erfordert jeweils eine eigene Strategie. Es ist hierbei
sehr hilfreich, wenn der Coach die jeweiligen Konfliktstile der Kontrahenten erkennt

und darauf entsprechend eingehen kann.

Konfliktlésungsstile kdnnen sein:

e Vermeidung

e Unterwerfung

e Konfrontation, Kampf, Vernichtung
e Verhandlung und treffen in der Mitte

e Kreativ zu neuen Losungen

Jeder dieser Konfliktldsungsstile kann in der entsprechenden Situation passend

sein. Jeder verfligt Uber Vor- und Nachteile.

Beispiele fur die entsprechenden Konfliktldsungsstile in der passenden Situation

kdnnen somit sein:

14



Vermeidung

Nichtansprechen einer ,alten Geschichte®, z.B. nicht gut gelaufenen Erbfall vor vie-
len Jahren. Begrindung: das Problem damals war individuell und kann sich in der
Form nicht wiederholen. Ansprechen wirde hier zum Aufbrechen alter verletzter Ge-

fuhle fuhren.

Unterwerfung

Die eine Person gibt ,klein bei“ in einem Punkt, der ihr nicht so wichtig ist, weil sie

evtl. ein grof3eres Ziel vor Augen hat.

Konfrontation, Kampf, Vernichtung

Durchsetzung des eigenen Willens, oft verbunden mit der personlichen Verletzung
anderer z.B. Festlegung der Vorsorgevollmacht unter Ausschluf? einzelner Kinder

Verhandlung und Treffen in der Mitte

Der klassische Kompromiss, jeder ist zugleich Gewinner und Verlierer.

Hier mul3 jeder fur sich abwagen, wie hoch sein personlicher Preis ist.

Kreativ zu neuen Lésungen

Es wird nach neuen Lésungen gesucht, die besser sind als der Kompromiss,
hierbei missen sich die Konfliktparteien jedoch einig sein,

z.B. Bestattung im Friedwald als Ort der Trauer, aber keine Aufgaben der Grabpfle-

ge fur die Angehorigen
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Der Coach wéhlt hier das Instrument von Fragen als Gespréachsfihrung.
Entsprechend seiner Ziele bei der Konfliktbewaltigung wahlt er dazu passende

offene oder geschlossene Fragen.

Eine offene Frage ladt den Klienten hier zum Gesprach ein und erfordert eine aus-
fuhrliche und individuelle Antwort. Die Frage kann hier sowohl problemorientiert ge-
stellt werden als auch ressourcenorientiert (z.B. was kénnten jetzt die néchsten
Schritte sein?). Auch hypothetische Fragen (z.B. stellen Sie sich vor, Sie hatten die
freie Wahl — wie wirden sie sich entscheiden?) und zirkuldre Fragen (Perspektiv-
wechsel des Befragten — z.B. was wirden lhre Kinder dazu sagen?) sind hier sinn-
volle Fragentechniken.

Bei der Verwendung geschlossener Fragen ist die Antwortmaoglichkeit stets schon
sehr eingeschrankt.

Das konnen sowohl reine Entscheidungsfragen (Antwort ja/nein), reflektierende
Fragen zur Vermeidung von MiRverstandnissen (Bsp. Ich habe Sie richtig verstan-
den, dass ...?), Suggestivfragen (Bsp: Sie mdchten doch ein selbstbestimmtes Le-
bensende geregelt haben?) oder auch Befehlsfragen sein (Bsp. Werden Sie sich
das Angebot nun nochmal griindlich anschauen?).

Hier aus diesem Fundus von Fragetechniken das jeweils passende Instrument flr
die Situation in der Gesprachsfiihrung einzusetzen, ist die Aufgabe der aktiv zuho-

renden Coach.
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6 Fazit und Reflexion des Lernfortschritts

In den Abschnitten 2 bis 4 habe ich den aus meiner personlichen Sicht idealen Ab-
lauf eines Coachings dargestellt, mit dem ich seit geraumer Zeit gute Erfahrungen
mache. Mir ging es dabei insbesondere darum, die Komplexitat des Themas in fach-
licher und emotionaler Hinsicht aufzugliedern und diese beiden sehr unterschiedli-
chen Schwerpunktbereiche a) Coaching und b) anschlieRenden Generationenbera-
tung voneinander abzugrenzen und dem bisher vernachlassigten Coaching als ers-
ten wesentlichen Schritt die jeweils passenden Handwerkzeuge in Form eines Me-

thodenmixes zur optimalen Zielerreichung fir den Klienten aufzuzeigen.

Da die Bereiche Coaching und Beratung in diesem Kontext sehr nahe beieinander
liegen und die Gespréachsverlaufe in der Praxis sehr individuell und auch sehr spon-
tan verlaufen, ist dieses Gesamtkonzept ein guter Fahrplan flr eine insgesamt er-
folgreiche Generationenberatung.
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