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Verhandlungsfihrer bei Geiselnahmen lernen?
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Chris Voss hat 2016 ein Buch mit dem Titel ,Never Split the
Difference“ geschrieben. Dieses Buch wurde ins Deutsche mit
dem Titel ,Kompromisslos verhandeln” lGibersetzt. Chris Voss
arbeitete 24 Jahre beim Federal Bureau of Investigation (FBI),
also der zentralen Sicherheitsbehorde der Vereinigten Staaten
von Amerika. Dort sind ca. 38.000 Personen beschaftigt, wovon
ca. 12.000 als Spezialagenten fungieren und die anderen
Mitarbeiter zum qualifizierten Support gehoéren. Chris Voss war
zu seiner Zeit der einzige internationale Verhandlungsfuhrer
bei Geiselnahmen. Er gilt bis heute als einer der besten
Verhandlungsspezialisten.

Durch das Erleben von dramatisch schiefgelaufenen
Verhandlungen bei Geiselnahmen und Flugzeugentfihrungen
in den 70iger Jahren musste das FBI, auch auf Druck von US-
Gerichten, seine Verhandlungsstrategien dndern. Durch einen
verninftigen Verhandlungsversuch sollte der Schutz und das
Wohlergehen von Geiseln vor einer taktischen Intervention, wie
z.B. einer Schielerei, gewahrleisten werden. Die
herkommlichen, rational und sachlich orientierten Ansatze in
hoch emotionalen und bedrohlichen Situationen, wie es eben
Geiselnahmen, Flugzeugentfiihrungen oder Erpressungen sind,
funktionierten oft nicht. Man erkannte, dass diese Situationen
nicht allein durch Logik, Machtspiele oder Gewalt zu I6sen
waren, sondern vor allem auf der emotionalen Ebene zur
Entscheidung zu bringen waren.

Traditionell setzte das FBI auf rationale Argumentation und auf
Druckmittel, wie das Androhen von Konsequenzen oder
Zugestandnissen, um eine Losung zu erzwingen. Menschen in



extremen Situationen, wie es Geiselnehmer oder Erpresser
sind, handeln oft irrational, getrieben von Angst, Wut oder
anderen starken Emotionen. Da prallen logische Argumente in
solchen Momenten an ihnen ab.

Das FBI sah sich friher vor allem als eine autoritdare Instanz, die
Starke und Kontrolle zeigen musste. Es wurde erwartet, dass
sich das Gegenuber dieser Macht zu beugen hatte. Das
Problem dabei war, dass dieser Ansatz den Widerstand oft
verstarkte, weil Menschen in Krisensituationen Kontrolle
zuriuckgewinnen wollen und sich gegen Druck auflehnen.

Der klassische Ansatz des FBI setzte zudem haufig auf
Kompromisse, bei denen beide Seiten Zugestandnisse machen
mussten. Kompromisse aber sind oft suboptimale Losungen,
bei denen keiner der Beteiligten wirklich zufrieden ist. In
kritischen Verhandlungen, wie bei Geiselnahmen, kénnen
solche Zugestandnisse lebensgefahrlich sein.

Statt Kompromisse zu suchen, entwickelte Chris Voss
Techniken, um kreative Losungen zu finden, die die
Bediirfnisse aller Beteiligten berticksichtigen. Dies erfordert ein
tiefes Verstandnis der zugrunde liegenden Emotionen und
Motivationen.

Die frihere Verhandlungsstrategie des FBI war auch stark auf
das Erzwingen von Ergebnissen fokussiert, ohne sich
ausreichend mit den Gefuihlen und Perspektiven der anderen
Seite zu beschaftigen. Diese Ignoranz gegeniiber den
emotionalen Bediirfnissen des Gegeniibers fiihrte dazu, dass
Konflikte eskalierten oder sich verharteten.

Das FBI versuchte oft, die volle Kontrolle liber die Verhandlung
zu behalten und dem Gegentliber den eigenen Willen
aufzuzwingen. Nun sind aber Menschen in Krisensituationen
haufig ohnehin schon von einem Gefiihl des Kontrollverlusts
gepragt. Wenn ihnen auch noch die letzte Kontrolle Gber die



Situation genommen wird, reagieren sie aggressiv oder ziehen
sich zuruck.

Deshalb entwickelte Chris Voss den Ansatz durch offene
Fragen, wie ,Wie soll ich das machen?" dem Gegeniber das
Gefuihl zu geben, die Kontrolle zu behalten, obwohl er als
Verhandlungsfuhrer die Gesprachsrichtung lenkte. Dies fiuhrte
eher zu Kooperation statt zu Widerstand.

Chris Voss hatte das Ziel den Fokus auf eine deeskalierende,
auf Beziehungen basierende Verhandlungsstrategie zu legen,
die auf der Psychologie des menschlichen Verhaltens aufbaut.
So entwickelte sich bei ihm die Erkenntnis, dass Emotionen
entscheidend sind, um Zugang zu Menschen zu bekommen.
Seine Devise: Nur wenn sich das Gegenuiber verstanden und
gehort fuhlt, 6ffnet es sich fiir Verhandlungen.

Ich mochte hier verdeutlichen, dass Chris Voss in seinem
Buch “Kompromisslos verhandeln” zahlreiche wertvolle
Einsichten liefert, die sich hervorragend auf Coaching-
Situationen anwenden lassen.

Ich beziehe mich in der Analyse auf drei Coaching-Ansatze,
namlich das Co-Active Coaching-Modell, das I6sungsorientierte
Coaching-Verstandnis und das hypnosystemische Coaching-
Modell.

Beim Co-Active Coaching-Modell von Henry und Karen
Kimsey-House werden Grundprinzipien genannt, die sich auch
in den Ansdtzen aus “Kompromisslos verhandeln” finden, bzw.
die sich gut erganzen und deshalb in einem Coaching-Kontext
miteinander verknipft werden konnen. Beide Ansdtze legen
groRen Wert auf Empathie, Zuhdren und die Starkung der
zwischenmenschlichen Beziehung, wobei sie unterschiedliche,
aber komplementare Techniken verwenden.

Wahrend der Coach beim Co-Active Coaching auf die
Selbstreflexion, Kreativitat und Ganzheitlichkeit des Coachees
setzt, bieten die Ansdtze von Chris Voss pragmatische



Kommunikationsstrategien, die Vertrauen, Klarheit und
emotionale Sicherheit fordern.

Im Folgenden zeige ich einige wichtige Verbindungen zwischen
den Grundprinzipien im Co-Active Coaching und den Ideen von
Chris Voss:

e Aufbau von Vertrauen durch Prasenz und
Empathie (,Designed Alliance” bei Kimsey House)

Im Co-Active Coaching ist ein zentraler Grundsatz die
Schaffung einer tiefen Verbindung zwischen Coach und
Coachee durch Prasenz und Empathie. Der Coach begegnet
dem Coachee als Partner auf Augenhohe und schafft eine
vertrauensvolle Atmosphare.

In Verhandlungen sieht Chris Voss Empathie ebenfalls als
entscheidend an, um ein Geflihl von Sicherheit und Vertrauen
zu schaffen. Mit Techniken wie dem aktiven Zuhoren, dem
gezielten Benennen von Emotionen (Labeling) und dem
Spiegeln wird die Verbindung gestarkt.

Diese Techniken ermdglichen es, den Coachee nicht nur
rational, sondern auch emotional zu erreichen und ihn dazu zu
bringen, sich verstanden zu fuhlen.

Chris Voss betont die Wichtigkeit des aktiven Zuhorens. Statt
sofort zu reagieren oder Gegenargumente zu formulieren, gibt
er dem Gegenuiber Raum sich vollstandig auszudrucken.
Aktives Zuhoren schafft die Atmosphare, in der sich der Klient
verstanden und sicher fuhlt.

Eine der Schlisseltechniken von Chris Voss ist das ,Labeling”,
also das Benennen von Geflihlen des Gegenlibers, z. B. ,Es

klingt, als waren Sie frustriert.” Dadurch fihlt sich die andere
Person verstanden, was zu einer besseren Kooperation fihrt.



Durch ,Spiegeln” der Aussagen des Coachees und durch
Paraphrasieren dieser Aussagen wird auch in der Coach-
Klienten-Beziehung Vertrauen aufgebaut. Spiegeln hilft dabei,
Klarheit zu schaffen und wichtige Themen zu identifizieren.

Gerade in emotional schwierigen Situationen in einem
Coachingprozess hilft es, wenn der Coach die Emotionen der
Klienten als seine Beobachtung benennt, um sie durch den
Coachee zu validieren und um maogliche Blockaden aufzuldsen.

e Der Coachee ist kreativ, kompetent und
vollstandig (,,People are naturally creative,
resourceful and whole”)

Das Co-Active Coaching Modell geht davon aus, dass der
Coachee alle notwendigen Ressourcen in sich tragt. Der Coach
hilft nur dabei, diese zu entdecken.

Mit feinjustierten Fragen (,Was?“, ,Wie?"), die passgenau auf die
jeweilige Situation abgestimmt sind und auf die es keine
festgefligten Antworten gibt, generiert Chris Voss bei seinem
Gegenuber das Gefuhl, selbst die Losung zu entwickeln,
obwohl er die Gesprachsrichtung lenkt. Die Selbstwirksamkeit
des Gegenuibers wird durch solche offenen Fragen gefordert.

Als Co-Active Coach kann man diese Fragetechnik anwenden,
um Coachees dazu zu motivieren, eigene Losungen zu
entwickeln. Statt direktive Fragen zu stellen, kdnnte man eine
feinjustierte Frage wie ,Was ware die beste Version dieses
Ergebnisses fiir Sie?“ nutzen, um die Eigenverantwortung des
Coachees zu starken und um einen konstruktiven Dialog in
Gang zu setzen. Nach wie vor sollte man Warum-Fragen
vermeiden, denn sie fiihren oft zu entschuldigenden
Erklarungen, ohne eine Transformation zu bewirken.



e Umgang mit Hindernissen und inneren Blockaden

Als Coach helfen wir unserem Coachee innere Widerstande
oder Angste zu identifizieren, ohne sie zu bewerten. Dabei
werden emotionale und mentale Blockaden bewusst gemacht
und dann bearbeitet.

Chris Voss verwendet Labeling, um unausgesprochene
Hindernisse ans Licht zu bringen. Durch Aussagen wie ,Es
klingt (oder es scheint mir), als waren Sie frustriert” wird das
emotionale Klima entlastet.

Im Co-Active Coaching kann diese Technik den Coachee dabei
unterstiutzen, schwierige Gefiihle oder Blockaden zu benennen
und ihnen Raum zu geben. Beispiel: ,Es klingt so, als ware es
fur Sie herausfordernd, in dieser Situation loszulassen.” Das
schafft emotionale Klarheit und 6ffnet den Weg fiur Wachstum.

e Balance zwischen Herausforderung und
Unterstitzung

Eine Kernkompetenz im Co-Active Coaching ist das bewusste
Balancieren zwischen Herausforderung und Unterstiutzung. Der
Coach fordert den Coachee heraus, ohne die Beziehung zu
belasten. Gezielt offene Fragen sind z.B. ,Was versuchen Sie zu
erreichen?” Wie wirkt sich das aus?“ ,Welches ist die groRte
Herausforderung, mit der Sie konfrontiert sind?“

Chris Voss macht seinen Verhandlungspartner zu Jemandem,
der eine Losung mitdenkt, bringt also sein Gegentiber durch
Fragen wie ,Wie soll ich das machen?” in eine Denkzone, die
herausfordert ohne zu konfrontieren. Er bleibt dabei
empathisch und zeigt Verstandnis.

Als Co-Active Coach kann man gezielt eine herausfordernde
Frage stellen, ohne dabei Druck aufzubauen. Beispiel: ,Was
ware, wenn Sie lhre Komfortzone verlassen wiirden?*



e Die Bedeutung von “Nein” als ein Baustein um
Transformation bzw. Wachstum zu ermoglichen

Widerstande oder ein ,Nein“ eines Coachees werden im Co-
Active Coaching nicht als Problem gesehen, sondern als
Gelegenheit, tiefer zu graben und neue Einsichten zu
gewinnen.

Ein ,Nein“ ist auch fur Chris Voss nicht das Ende einer
Verhandlung, sondern der Beginn. ,Nein“ ist oft eine temporare
Entscheidung mit dem Ziel, den Status quo zu halten, denn
Veranderungen machen erst einmal Angst und das ,Nein“ bietet
ein wenig Schutz davor. Chris Voss betrachtet also das ,Nein®
nicht als Rickschlag, sondern eine Mdglichkeit, Unsicherheiten
oder Missverstandnisse aufzudecken. Er gibt dem Gegenuiber
dabei ein Geflihl von Macht und Kontrolle. Emotionen
beruhigen sich, wenn das Gegenlber die Autonomie splrt
einen Vorschlag abzulehnen. Das ,Nein® ist also eher der
Beginn als das Ende eines echten Dialogs.

Im Coaching kann ein ,Nein“ ein Hinweis sein, dass ein
tieferliegendes Thema bearbeitet werden sollte. Beispiel: ,Was
macht es schwierig, dem zuzustimmen?“ Diese Haltung hilft,
Widerstande produktiv zu nutzen.

e Klarheit und Authentizitat als Ziel des Coachings

Ziel des Co-Active Coachings ist es, den Coachee zu mehr
Klarheit tber seine Werte, Ziele und Handlungen zu fiihren.
Dabei wird authentisches Handeln gefordert.

Chris Voss strebt in Verhandlungen nicht nach einer ,Du hast
recht“-Antwort durch sein Gegenuber, sondern nach

einem ,Das stimmt”, also einem Moment, in dem das
Gegenlber authentisch zustimmt, weil es sich verstanden fihlt.
Das ,Du hast recht” kann dazu verleiten, sich selbst als Coach



gut zu flhlen, es ist aber nie die authentische Entscheidung
des Coachees. Denke an das Insel-Modell. Wenn ich mich als
Coach gut fiihle, dass ich eine clevere Bemerkung gemacht
habe, bin ich bei mir und nicht beim Klienten.

Als Coach kann man durch gezieltes Nachfragen sicherstellen,
dass der Coachee sich selbst wirklich verstanden hat und in
Ubereinstimmung mit seinen Werten handelt. Beispiel: ,Was
fuhlt sich daran richtig oder falsch fir Sie an?*

e Sprache als sensibles Werkzeug

Beim Co-Active Coaching ist zunachst das nuancierte Hinhoren
und das Aufnehmen der Sprache sowie die im Sprechen
gezeigten Emotionen und Interpretationen sowie die Nutzung
eigener Metaphern und Bildern wichtig. Die bewusste Wortwahl
des Coaches ist wesentlich, um die Perspektiven des Coachees
zu erweitern und tiefere Einsichten zu fordern.

Chris Voss zeigt, wie man Sprache prazise einsetzt, um
Vertrauen aufzubauen und Gesprache zu lenken, z. B. durch
Tonfall, Spiegeln und feinjustierte Fragen. Er erklart, dass wir
Warme und Akzeptanz durch eine besondere Stimmlage
ausstrahlen kénnen. Er nennt es die Stimme des nachtlichen
Radiosprechers. Dabei mochte er verhindern, dass das
Gegenuber durch einen bestimmten Tonfall Dominanz
signalisiert bekommt, worauf dieser moglicherweise mit einer
aggressiven oder aggressiv-passiven Abwehrhaltung reagiert.
Dabei kann man trotzdem direkt und konkret sein. Wichtig ist
Ruhe und Respekt in der Konversation.

Im Co-Active Coaching kann man durch eine bewusste und
achtsame Wortwahl und eine stimmliche Modulation (nach
Chris Voss die ,Late-Night-FM-Stimme") eine sichere,
unterstitzende Umgebung schaffen, in der sich der Coachee
Offnet.



Die Verbindung der Ansdtze und Methoden von Chris Voss mit
den Ansatzen des I6sungsorientierten Coachings und

des hypnosystemischen Coachings erganzt das vorher
Gesagte um weitere wichtige Dimensionen. Der Fokus liegt hier
auf Ressourcen, die Aktivierung von Losungen aus dem Inneren
und die Integration systemischer Wechselwirkungen. Diese
Perspektiven erweitern den Nutzen der von Chris Voss
beschriebenen Kommunikationstechniken im Coaching.

Das losungsorientierte Coaching will positive Veranderungen
beim Coachee fordern, indem es die Ressourcen, Fahigkeiten
und Zukunftsvisionen des Klienten ins Zentrum stellt.

e Fokus auf Losungen statt Probleme

Wie vorab erlautert helfen feinjustierte Fragen (,Was?“, ,Wie?")
Chris Voss dabei, das Gegentiber dazu zu bringen, sich auf
mogliche Losungen zu konzentrieren. Dadurch wird eine
konstruktive Gesprachsdynamik geschaffen.

Im losungsorientierten Coaching gilt der Grundsatz ,Probleme
nicht reparieren, sondern Losungen bauen®. Das entspricht
genau dem Ansatz von Chris Voss.

Auch im Coaching kdnnen feinjustierte Fragen genutzt werden,
um den Coachee von einer Problemorientierung hin zu einer
Losungsorientierung zu fuhren. Beispiel: ,Was musste
passieren, damit Sie sich in dieser Situation wohler fiihlen?*

e Die Ressourcen des Coachees aktivieren

Durch Techniken wie Spiegeln und Labeling hilft Chris Voss,
verborgene Emotionen und Ressourcen des Gegenlibers ans
Licht zu bringen.



Im I6sungsorientierten Coaching wird der Coachee als Experte
fir seine eigene Situation gesehen, und der Coach unterstiitzt
ihn dabei, seine Starken zu aktivieren. Labeling und Spiegeln
kann man als Coach nutzen, um die Starken des Coachees
herauszuarbeiten. Beispiel: ,Es klingt, als hatten Sie diese
Herausforderung in der Vergangenheit schon einmal
erfolgreich gemeistert. Wie haben Sie das damals gemacht?“.
Denke hier an die Nutzung der sog. Time Line im Coaching
Prozess.

e Den Perspektivwechsel ermdglichen

Durch gezielte Fragen (z. B. ,Wie stellen Sie sich das vor?“) regt
Chris Voss an, uber eine neue Perspektive nachzudenken.

Im I6sungsorientierten Coaching ist der Perspektivwechsel eine
zentrale Technik, um den Fokus weg von Defiziten hin zu
Potenzialen zu lenken.

Im Coaching kann diese Technik genutzt werden, um den
Coachee dazu zu bringen, mogliche zukiinftige Losungen zu
denken. Beispiel: ,Was wird anders sein, wenn dieses Problem
geldst ist ... und wer wird es merken?”

Das hypnosystemische Coaching (entwickelt von Gunther
Schmidt) kombiniert systemisches Denken mit
hypnotherapeutischen Ansatzen nach Milton H. Erickson und
betont die Wechselwirkungen zwischen inneren und auleren
Systemen. Es zielt darauf ab, unbewusste Potenziale und
Ressourcen zu aktivieren.

e Vertrauen auf die unbewusste Intelligenz

Die Techniken von Chris Voss basieren darauf, dass das
Gegenlber - oft unbewusst - die besten Antworten kennt,



wenn es richtig gefragt wird. Seine ruhige Stimme (Late-Night-
FM-Stimme) erzeugt eine Art Trance-dhnlichen Zustand, der das
Denken erleichtert.

Als hypnosystemischer Coach arbeitet man direkt mit den
unbewussten Ressourcen und Kompetenzen des Coachees und
nutzt Aufmerksamkeitsfokussierungen, also Trance-Zustdnde,
um neue Losungen hervorzubringen. Der Coach hilft dem
Coachee so schnell wie moglich einen Erlebnisfokus aus dem
Moglichkeitsraum zu wahlen, weil dieser mit den Ressourcen
und Kompetenzmustern assoziiert ist, die fir eine passende
Losung gebraucht werden.

Als hypnosystemischer Coach nutzt man bewusst den Einsatz
von Sprache und Tonfall (wie bei Chris Voss empfohlen), um
eine Atmosphare zu schaffen, die den Coachee in eine
|6sungsorientierte innere Suchbewegung versetzt.

e Arbeit mit inneren Bildern und Metaphern

Die Techniken von Chris Voss regen dazu an, konkrete Bilder
im Kopf des Gesprachspartners zu erzeugen, z. B. durch offene
Fragen oder prazise Spiegelung.

Die Arbeit mit inneren Bildern und Symbolen ist auch im
hypnosystemischen Coaching ein Schlisselwerkzeug, um
Veranderungen zu fordern.

Techniken wie feinjustierte Fragen ermoglichen dem Coachee
innere Bilder zu aktivieren. Beispiel: ,Stellen Sie sich vor, Sie
hatten diese Situation bereits gemeistert. Was hat sich
verandert und wie flhlt sich das an?”

Wahrend in der Verhandlungsfiihrung bei Chris Voss eher die
kurzfristige Bemihung steht, die intensive Kraft und
Schnelligkeit der vorherrschenden, unerwiinschten
unwillkirlichen Prozesse zu unterbrechen und einen Zugang zu



einem gewtinschten Losungserleben aufzubauen, ist im
hypnosystemischen Coaching die wirksame und nachhaltige
Transferhilfe von Mustern der Problemtrance hin zu Mustern
der Losungstrance wesentlich, um Ressourcen zu aktivieren.
Hypnosystemische Coaches gehen davon aus, dass Probleme
oft durch innere Bilder oder ,Problemtrancen® aufrechterhalten
werden.

Der Coach unterstitzt den Coachee deshalb dabei, positive
innere Bilder zu entwickeln. Beispielsweise konnte er sich an
einen Moment erinnern, in dem er sich besonders kraftvoll
oder sicher gefiuhlt hat, um dieses Bild als innere Ressource zu
verankern. Fragen wie ,Wenn diese Fahigkeit ein Bild hatte, wie
wirde es aussehen?” helfen, innere Bilder bewusst zu machen.

In der hypnosystemischen Arbeit wird oft mit inneren Anteilen
(z. B. innerer Kritiker, dngstlicher Anteil) gearbeitet. Der Coach
ladt den Coachee ein, innere Bilder flir diese Anteile entstehen
zu lassen, um sie besser verstehen und mit ihnen respektvoll
und achtsam kommunizieren zu konnen.

Zur Visualisierung von Lésungsbildern ermutigt der Coach den
Coachee, sich eine wiinschenswerte Zukunft oder ein Ziel
bildlich vorzustellen. Dieses innere Bild wird als innerer Anker
genutzt, der den Veranderungsprozess fordert.

Hypnosystemische Coaches arbeiten haufig auch mit
Metaphern und Symbolen, die als innere Bilder dienen. Ein
Coachee, der sich ,wie in einem dunklen Wald“ fihlt, konnte
durch das Erarbeiten eines inneren Bildes eines Weges oder
einer Lichtung Hoffnung und Orientierung finden.

e Systemische Wechselwirkungen verstehen

Die Verhandlungsstrategien von Chris Voss beruhen darauf,
das gesamte System (z. B. Machtverhaltnisse, Interessen und



Angste) zu berticksichtigen, um die bestmégliche
Zusammenarbeit zu fordern.

Das hypnosystemische Coaching Modell betrachtet den
Coachee stets im Kontext seiner auReren und inneren Systeme
und macht Wechselwirkungen bewusst.

Im Coaching regt deshalb der Coach den Coachee dazu an,
systemische Wechselwirkungen in seiner Situation zu
reflektieren. Beispiel: ,Was konnten die Auswirkungen auf lhr
Umfeld sein, wenn Sie diese Entscheidung treffen?”

e Arbeit mit Ambivalenzen

Chris Voss sieht ein ,Nein” nicht als Blockade, sondern als
Ausdruck von Ambivalenzen oder Bediirfnissen, die noch nicht
klar formuliert wurden.

Im hypnosystemischen Coaching werden Ambivalenzen als
Chance betrachtet, beide Seiten von inneren Konflikten
wertzuschatzen und sie zu integrieren.

So kann der Coach ein ,Nein“ des Coachees als Ausgangspunkt
nutzen, um innere Konflikte zu erkunden. Beispiel: ,Welche
positiven Absichten kdnnten hinter lhrer Zuruckhaltung
stecken?”

e Korperliche und emotionale Resonanzen nutzen

Die Prasenz, also das Ganz-im-Moment-sein beim Coachee und
seinen Bedurfnissen, sowie die Stimme des Coaches erzeugen
eine Atmosphare, die das Vertrauen fordert.

Korperliche Empfindungen und emotionale Resonanz spielen
im hypnosystemischen Coaching eine zentrale Rolle bei der
Aktivierung von Ressourcen. Innere Bilder werden oft mit



Korperempfindungen verknlpft. Der Coach ermuntert den
Coachee, in sich hineinzuspuren und zu erkunden, wo im
Korper ein bestimmtes Bild splirbar ist. Dies kann helfen,
emotionale Blockaden zu I6sen und den Zugang zu
unbewussten Prozessen zu erleichtern.

Durch die bewusste Gestaltung der eigenen Prasenz und des
gewadhlten Tonfalls - Chris Voss empfiehlt eine ruhige, tiefe
und entschlossene Stimme - kann der Coach das
Sicherheitsgefiihl des Coachees starken und damit unbewusste
Prozesse aktivieren.

Fazit:

Die Verhandlungstechniken von Chris Voss bringen
praktische, strukturierte Kommunikationsstrategien ein, die
Vertrauen aufbauen und zielfiihrende Gesprache lenken, vor
allem aber zu hilfreichen Verhaltensmustern und besten
Losungen flhren.

Im Co-Active Coaching verstarkt sich dieses Vertrauen durch
einen Fokus auf die Ganzheitlichkeit und die Aktivierung der
schon vorhandenen intrinsischen Ressourcen des Coachees.

Das lésungsorientierte Coaching erganzt die zielfihrende
Gesprachsfuhrung durch den klaren Blick auf die Nutzung der
Potenziale und eigenen Starken, wahrend im
hypnosystemischen Coaching tiefer in das unbewusste
Potenzial eingetaucht wird und die systemischen
Wechselwirkungen mit beachtet werden.

Die Kombination aller Ansatze erlaubt es, Coachees auf allen
Ebenen zu unterstitzen - kognitiv, emotional und systemisch -
und gibt dem Coach ein breites Repertoire an Techniken, um
Veranderungen effektiv zu begleiten.



