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Was der Klient selbst will, ist das eine; was sein Umfeld von ihm will, 
ist das andere. Welche Forderungen sind an ihn gerichtet? Gibt es neben 
ausdrücklichen Wünschen auch heimliche? Die Forderungs-Talkshow deckt 
systemische Zusammenhänge auf und holt die Stimmen aller Beteiligten in 
den Raum.

Klären Sie systemische Zusammenhänge.
Machen Sie Forderungen und Wünsche anderer hörbar.
Lassen Sie den Klienten entscheiden, was er annehmen und was er ab-
lehnen will.

1. Bitte erinnern Sie sich an eine Entscheidung in Ihrem Leben, die Ihnen 
besonders schwer gefallen ist und von der mehrere andere Menschen be-
troffen waren. Schreiben Sie alle diese Menschen auf und fragen Sie sich: 
Was hat jeder einzelne von Ihnen erwartet? Welche Wünsche schlossen ein-
ander aus oder haben Ihrer Absicht widersprochen? Und inwieweit kann es 
sein, dass dieses Netz aus Erwartungen Ihre Entscheidung erschwert hat? 
Haben Sie eine Idee, wie Sie künftig für mehr Klarheit über die Erwartun-
gen anderer sorgen können? 

2. Schaffen Sie es, aus der Überschrift („Die Forderungs-Talkshow“) und 
dem Vorspann dieser Übung selbst eine Methode nach Ihren Vorstellungen 
zu entwickeln, ehe Sie weiterlesen? Bitte wagen Sie den Versuch. 

1. Bitten Sie Ihren Klienten, sich vorzustellen, er sei Redakteur einer 
Talkshow. Seine Aufgabe besteht darin, als Talkgäste alle Menschen einzu-
laden, die mit dem Thema der Talkshow – hier: seinem Anliegen – direkt 
oder indirekt zu tun haben. Lassen Sie ihn eine Gästeliste schreiben, mit 
allen Namen und Funktionen. In diesem Fall ist Ihr Klient Paul Ketterer 
(48), Prokurist eines kleinen Maschinenbauers. Sein Anliegen für das Coa-
ching lautet: „Wie schaffe ich es, einen Arbeitsplatzabbau so zu gestal-
ten, dass ich die Arbeitsmotivation nicht völlig zerstöre und noch guten 
Gewissens in den Spiegel schauen kann.“ Am Ende hat er zwanzig Namen 
notiert, unter anderem: Karl Weiler, Geschäftsführer und direkter Vorgesetz-
ter; Ute Herzsprung, Abteilungsleiterin; Ines Ketterer, Ehefrau usw.

A

A

A

Ein Ausschnitt aus der Praxis, abends im Seminarhotel an der Bar er-
lauscht: Eine Moderatorin sitzt am Abend vor der Veranstaltung mit einem 
Trainerkollegen, der zufällig im selben Seminarhotel ist, zusammen an der 
Bar:

Kollege: „Das mit den Moderationen ist doch eigentlich eine prima Sache. 
Du hast kaum Vorbereitung, weil du ja doch nicht weißt, was auf dich zu-
kommt. Du arbeitest im Workshop, danach dokumentieren und fertig ist.“

Moderatorin: „Das sehe ich aber ganz anders. Wenn ich eine größere Mo-
deration, z.B. den zweitägigen Innovations-Workshop morgen, vorbereite, 
fange ich schon recht früh damit an, mir Gedanken zu machen. Es ist mehr 
eine Einstimmung, ein gedankliches Einlassen auf den Auftrag und die Si-
tuation des Unternehmens als ein tatkräftiges, handelndes Vorbereiten. Da-
bei ist natürlich das Auftragsklärungsgespräch ganz wichtig. Hier versuche 
ich einen ersten Eindruck zu bekommen, worum es den Beteiligten geht. 

Ein wesentlicher Schritt kann an der Stelle schon sein, darüber nachzuden-
ken, wer unbedingt dabei sein muss bzw. sein sollte. Wenn ich meine, dass 
die Interessenlage sehr unterschiedlich ist, führe ich vor dem Workshop In-
terviews durch, um mich für das Moderieren gut aufzustellen. Das birgt na-
türlich aber auch die Gefahr, dass die Interessengruppen versuchen, mich 
jeweils auf ihre Seite zu ziehen. Da muss man gut aufpassen.“

Kollege: „Ganz schöner Aufwand, den du da betreibst ...“ 

Moderatorin: „Ja, manchmal spüre ich sogar richtig Druck – und denke 
dann, dass sich die Sorgen und Nöte des Unternehmens auf mich übertra-
gen. Es gelingt mir selten, ohne Zweifel an eine Sache heranzugehen. Es 
kann passieren, dass ich noch kurz vorher alles umstelle.“ 
(Zum Barkeeper: „Noch einen halben Merlot bitte ...“)
„Ich beginne also, wenn möglich, schon Wochen vorher mit der Sache 
‚schwanger‘ zu gehen. Wenn die Sache näher rückt, wache ich schon mal 
nachts auf, mir fallen alternative Vorgehensweisen und Möglichkeiten ein, 
die ich dann sofort notiere.“

Kollege: „Du machst dir ganz schön Stress ...“

Moderatorin: „Für mich gehört das dazu. Ich bereite auch, so weit möglich, 
Flips mit Arbeitsanweisungen vor. Ich tue alles, um der Gruppe zu zeigen, 
dass ich mich individuell auf sie eingestellt habe. Ich finde, dass sich 
der Aufwand lohnt! Wenn ich dann nämlich mit der Moderation beginne, 
bin ich super vorbereitet und habe die Sache i.d.R. von vorne bis hinten 

Fantasie-Übungen

 Fantasie ist wichtiger als Wissen. Wissen ist begrenzt, Fantasie aber umfasst 
 die ganze Welt.
             – Albert Einstein

Klienten nehmen ihre Probleme ernst – manchmal so ernst, dass ihr Lösungsdenken in Ketten 
liegt. Erst Fantasie-Übungen lassen die Gedanken wie Drachen steigen, über die Mauern hin-
wegsegeln und neue Perspektiven erkennen. Hier erwarten Sie die besten Fantasie-Übungen für 
diverse Coaching-Phasen – verbunden mit der Einladung, sie nicht eins zu eins umzusetzen, 
sondern frei nach Ihrer Fantasie zu gestalten:

68. Der Klient als Coach: Wie Sie Ihren Stuhl mit dem Klienten tauschen und oft staunend ver-
folgen können, wie gut Ihr Job gemacht wird. 

69. Die Zöllner-Strategie: Wie Sie die Klientin dazu anregen, persönliche Grenzen zu setzen und 
zu bewachen. 

70. Die Baustellen-Besichtigung: Wie Sie Ihren Klienten zum Bauherrn erklären und die Heraus-
forderungen seines Lebens greifbar machen. 

71. Der Lebensfluss: Wie Ihr Klient davon profitiert, wenn er die „Quellen“ und „Einflüsse“ sei-
nes Lebens durch eine zeichnerische Übung analysiert.

72. Die Werbeagentur: Wie sich Eigenlob, das sonst nicht über die Zunge will, mit einem Pers-
pektivenwechsel ganz leicht aussprechen lässt. 

73. Die Ballonreise: Wie Ihr Klient das, was seinen Zielballon an der Erde hält, als Ballast er-
kennen und abwerfen kann.

74. Die Sackgassen-Besichtigung: Wie die Klientin erst dadurch, dass sie die Sackgasse des Pro-
blems in Gedanken beschreitet, ihr Ziel mit ganzer Kraft anstreben kann. 

75. Die Traumhochzeit: Wie Ihr Klient die Ressourcen gleich einer Geliebten erobern und für 
ein gemeinsames Leben gewinnen kann.

76. Das Fußballfeld: Wie ein Fußballfeld, auf das Ihr Klient die eigene Situation überträgt, für 
systemische Übersicht sorgt und heimliche Spielregeln aufzudecken hilft.
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68.

Der Klient als Coach

Wer bringt im Coaching die tollsten Ideen ein? Wer ist der beste Spürhund für 
Ressourcen? Wer kennt den Klienten so gut, dass der ihm nichts vormachen 
kann? Nicht der Coach – der Klient selbst! Nutzen Sie diese Qualitäten – und 
ernennen Sie Ihren Klienten zu seinem eigenen Coach. Dann sprudeln die Res-
sourcen oft wie aus einem Springbrunnen!

Aktivieren Sie Ressourcen.
Stärken Sie die Entscheidungssicherheit.
Unterstützen Sie stimmige Entscheidungen und den Praxistransfer.

Jeder von uns hat schon mal gefragt: „Was würdest du an meiner Stelle tun?“ 
Wir wollen hören, was andere täten, wenn sie in unserer Haut steckten. Dort 
stecken sie aber nicht! Sie haben ihr eigenes Leben, ihre eigenen Erfahrungen, 
ihre eigenen Kompetenzen, ihre eigene Philosophie – das alles kann von unse-
rer eigenen Einstellung so weit abweichen, dass ihr Rat eher hindert als nützt. 
Was bringt es, wenn die Meise dem in die Grube gestürzten Fuchs zuzwitschert: 
„An deiner Stelle würde ich rausfliegen!“

Darum: Probieren Sie folgenden Trick aus. Ehe Sie das nächste Mal einen an-
deren Menschen fragen, was er an Ihrer Stelle täte – fragen Sie sich im stillen 
Kämmerlein selbst! Holen Sie einen zweiten Stuhl, auf den Sie als Ihr großer, 
weiser Mentor wechseln können. Und dann geben Sie sich selbst Ratschläge, 
stellen Sie sich Fragen und entwickeln Sie Lösungsstrategien. Als würden Sie 
nicht über sich, sondern über einen anderen Menschen sprechen, den Sie mit 
Abstand, mit Klugheit und mit scharfem Blick betrachten. Danach wechseln 
Sie wieder den Stuhl und in Ihre ursprüngliche Rolle. Sprechen Sie laut über 
die Anregungen: Was war neu für Sie, was nützlich? Was leuchtet Ihnen ein, 
was werden Sie umsetzen?

A

A

A

Nutzen

Ziele

Alltags-Übung
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1. Ihr Klient, Herr Hübner, schildert eine schwierige Situation, aus der er kei-
nen Ausweg weiß. Kann sein, er steht zwischen zwei Entscheidungen. Oder er 
ist in einen Konflikt verstrickt. Nun stellen Sie einen dritten Stuhl neben sich 
und sagen zu ihm: „Darf ich Sie einmal bitten, mich als Kollege, als zweiter 
Coach, bei der Arbeit an diesem Fall zu unterstützen? Nehmen Sie doch bitte 
Platz, Herr Kollege, und lassen Sie uns die Sache besprechen.“

2. Der Klient wechselt – meist etwas zögerlich – auf den „Kollegen-Stuhl“. Ma-
chen Sie ihm seine Kompetenzen bewusst: „Wie ich weiß, sind Sie mit Herrn 
Hübner bestens vertraut. Sie begleiten ihn schon seit vielen, vielen Jahren. 
Sie wissen, welche Stärken er mitbringt. Sie haben erlebt, wie er ähnliche Si-
tuationen bewältigt hat. Sie waren bei seinen größten Erfolgen dabei, haben 
ihn fröhlich, unbeschwert und lösungsorientiert gesehen. Nun frage ich Sie, 
als langjährigen Coach von Herrn Hübner: Wie beurteilen Sie seine jetzige Si-
tuation?“

3. Nach dieser – meinst fundierten – Einschätzung haken Sie nach: „Da Sie 
Herrn Hübner so gut kennen, wissen Sie sicher am besten: Wie soll er sich ent-
scheiden?“, „Welcher Umgang mit der Situation wäre gut für ihn?“, „Wo liegen 
die Chancen des scheinbaren Problems?“, „Wie muss ein Ziel aussehen, dass 
Herr Hübner es auch ganz sicher umsetzt?“ Der Klient betrachtet sich von au-
ßen, widersteht dem Sog der üblichen Denkmuster und entwickelt neue Gedan-
ken und Einsichten.

4. Bitten Sie Herrn Hübner, seine Kollegenrolle zu verlassen und wieder auf 
den Klientenstuhl zu wechseln. Besprechen Sie mit ihm, welche neuen Er-
kenntnisse und Anregungen ihm Ihr höchst kompetenter Kollege zugespielt 
hat.

Manchmal verlasse ich die Rolle des Kollegen und wechsle auf den (ursprüngli-
chen) Stuhl des Klienten: „Jetzt bin ich mal derjenige, über den wir hier reden 
– einverstanden?“ Aus dieser Perspektive kann ich den klugen Vorschlägen mit 
Argumenten widersprechen, wie ich sie im Kopf meines Klienten vermute oder 
von ihm schon gehört habe. Nun muss er sich mit diesem Widerstand aus einer 
neuen Perspektive auseinandersetzen: als Coach. Jede Frage, die er nun stellt, 
jede Denkanregung, die er nun gibt, richtet sich heimlich an ihn selbst. Spä-
ter, wenn er wieder in seiner Klienten-Rolle ist, frage ich: „Was von dem, was 
Sie eben selbst zu Ihrer Situation gesagt haben, ist für Sie hilfreich? Wie kön-
nen Sie es im Alltag aufgreifen?“

Coaching-Übung

Praxis-Tipp

68. Der Klient als Coach
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Ihr Klient kann stumm bleiben, Motto: „Da fällt mir nichts ein. Ich bin be-
fangen!“ Ermutigen Sie ihn, sich dennoch als Coach zu versuchen: „Vielleicht 
müssen Sie ja gar keine Lösungen wissen, nur die richtigen Fragen stellen. 
Welche Fragen könnten das sein?“ Hat er erst einmal angefangen, die Rolle des 
Coachs anzunehmen, fällt ihm meist noch mehr ein.

Diese Übung ist hilfreich, wann immer Ihr Klient in eine knifflige Situation 
verstrickt ist, zum Beispiel in einen Konflikt, oder wenn er zwischen zwei 
Entscheidungsmöglichkeiten steht. Aus der Perspektive, die er gewöhnlich 
einnimmt, seiner alltäglichen Rolle, ist keine Lösung in Sicht. Indem Sie ihn 
zum Coach „befördern“, heben Sie ihn aus der Sickergrube des Problems auf 
eine Hochebene: Er sieht seine Situation von außen, gewinnt an Überblick und 
kann seine eigenen Ressourcen klarer erkennen. Auf dieser Basis lassen sich 
tragfähige Ziele festlegen und vor allem: in die Praxis transferieren.

Notieren Sie kurz, wie und wann Sie Ihren Klienten zum Coach befördern wol-
len:

___
___
___
___
___

A

A

A

A

A

Risiken

Chancen und 
Situationen

Umsetzungs-Plan

Phase 3 / Fantasie-Übungen
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69.

Die Zöllner-Strategie

Wann immer eine Klientin klagt, wie ihr andere begegnen, stellt sich die Fra-
ge, was sie dazu beiträgt. Ein zentrales Thema sind ihre persönlichen Grenzen. 
Kennt sie diese selbst? Macht sie ihre Grenzen sichtbar? Ist sie bereit, diese 
zu verteidigen? Eine persönliche Zöllner-Strategie kann ihr helfen, Werte und 
Wohlbefinden zu verteidigen.

Unterstützen Sie Ihre Klientin darin, Werte zu erkennen und zu verteidi-
gen.
Fördern Sie systemisches Denken über eigene Anteile an Situationen.
Ermutigen Sie sie dabei, Strategien zur Abgrenzung zu entwickeln.

1. Bitte rufen Sie sich eine Situation ins Gedächtnis, in der Sie sich über ei-
nen Menschen geärgert haben (am besten eine Situation, die sich wiederholen 
kann). Führen Sie dazu folgenden Satz zu Ende: „Es kann doch nicht wahr sein, 
dass er/sie mich einfach ...“

___

2. Nun horchen Sie in sich hinein, ob in dieser Situation ein zweiter Ärger mit-
schwang – nicht nur darüber, was der andere gemacht hat, sondern auch dar-
über, dass Sie es mit sich haben machen lassen. Nun führen Sie diesen Satz zu 
Ende: „Es kann doch nicht wahr sein, dass ich keine klare Grenze gesetzt habe. 
Ich hätte dreierlei tun können:
a.  ___
b.  ___
c.  ___

3. Bitte lesen Sie beide Fassungen. Was verändert sich, wenn Sie den Blick auf 
Ihr eigenes Verhalten richten? Inwieweit ist das hilfreich für künftige Situati-

A

A

A

A

Nutzen

Ziele

Alltags-Übung
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onen? Was können Sie aus dieser Übung auf Ihre Coachings übertragen? Ant-
worten Sie gerne schriftlich.

1. Petra Paulsen (36), Abteilungsleiterin bei einem Druckmaschinen-Hersteller, 
schildert folgende Situation: „Frau Heider, eine Mitarbeiterin, fällt mir am lau-
fenden Band ins Wort. Sogar in öffentlichen Sitzungen tut sie das. Ich brauche 
nur eine kurze Pause zu machen, schon führt sie meine Sätze zu Ende – al-
lerdings ganz anders, als ich es getan hätte. Und neulich hat sie wieder mal 
einen mündlichen Abschluss mit einem Lieferanten getroffen, den sie gar nicht 
hätte treffen dürfen; es ging um viel Geld, das wäre Chefsache gewesen. Ich 
habe das Gefühl, diese Frau hat einfach keine Manieren.“ Gefragt, wie sie mit 
diesem Verhalten umgehe, antwortet Paulsen: „Frau Heider ist schon Ende 50, 
die muss doch wissen, was sich gegenüber einer Chefin gehört. Ändern werde 
ich sie nicht mehr können. Aber mein Kopfschütteln sagt ihr schon, wie ich 
über ihr Verhalten denke.“

2. Bitte stellen Sie sich Petra Paulsen einmal als eine Zöllnerin vor, deren 
Aufgabe es ist, ihre persönlichen Grenzen aufzuzeigen, zu bewachen und zu 
verteidigen. Wie gut oder schlecht macht sie ihren Job? Probieren Sie, dieses 
Sprachbild für eine Intervention zu nutzen, überwiegend durch Fragen. Gehen 
Sie schrittweise die Symbolik und das Verhalten eines Zöllners durch:

___

Antwort-Beispiel: „Was Sie beschreiben, klingt für mich nach einer Grenzüber-
schreitung. Frau Heider geht weiter, als sie als Mitarbeiterin gehen dürfte. Wie 
sehen Sie das?“ (Sie stimmt eifrig zu.) „Gut, nun haben wir von einer Grenze 
gesprochen – Ihrer persönlichen Grenze als Mensch, aber auch in Ihrer Rolle 
als Chefin. Vielleicht haben Sie Lust, sich selbst einmal als Zöllnerin vorzu-
stellen – als Zöllnerin, die eine Grenze markieren, bewachen und verteidigen 
muss.“ Nun besprechen Sie die einzelnen Punkte mit Ihrer Klientin:

a.  Markierung: „Der Zöllner an der Grenze trägt eine Uniform, eine Waffe und 
versperrt den Weg mit einem Schlagbaum. Was genau tun Sie, um Ihre 
Grenzen zu markieren, also Ihrer Mitarbeiterin deutlich zu machen, wie 
weit sie gehen darf, etwa beim Auftragsvolumen, und wo Schluss ist?“, 
„Inwieweit sind Sie sicher, dass sie diese Grenze erkennt?“

b.  Bewachung: „Der Zöllner schaut in unübersichtlichem Gelände auch mal 
durchs Fernrohr, um verdächtige Bewegungen an der grünen Grenze recht-
zeitig zu sehen, ehe die Grenze überschritten ist. In einem solchen Fall 
gibt er Warnschüsse ab. Was tun Sie, um solche Bewegungen, etwa rhetori-

A

Coaching-Übung
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sche Frechheiten, rechtzeitig zu sehen?“, „Welche Möglichkeiten für ‚Warn-
schüsse‘ stehen Ihnen in Ihrer Rolle als Chefin zur Verfügung?“, „Welche 
davon setzen Sie ein?“

c.  Verteidigung: „Der Zöllner verteidigt seine Grenze, indem er den Schlag-
baum nach unten lässt, sich in den Weg stellt und zur Not kämpft. Wel-
che Ihrer persönlichen Werte sind so kostbar, dass es sie zu verteidigen 
lohnt?“, „Wodurch signalisieren Sie die nötige Entschlossenheit?“, „Welche 
verbalen und welche disziplinarischen Mittel setzen Sie ein, wenn eine 
Grenzüberschreitung anders nicht zu verhindern ist?“

3. Gehen Sie diese drei Punkte – Markierung, Bewachung und Verteidigung – 
erneut durch, diesmal mit Fragen, die auf das Wunschverhalten zielen. Sorgen 
Sie dafür, dass Ihre Klientin ein lebendiges Bild von ihrem künftigen Handeln 
entwickelt.

a.  Fragen zur künftigen Markierung: ___
b.  Fragen zur künftigen Bewachung: ___
c.  Fragen zur künftigen Verteidigung: ___

„In welchen Situationen können Sie ‚Nein‘ sagen?“, „Wann haben Sie zuletzt 
einen Wunsch abgelehnt?“, „Erzählen Sie mal von einer Situation, in der Sie 
sich durchgesetzt haben.“ Solche Anstöße führen meist zu Antworten aus Le-
bensfeldern abseits der Arbeit, zum Beispiel aus der Erziehung oder aus dem 
Umgang mit Freunden – kostbare Ressourcen, die sich für die Zöllner-Strategie 
nutzen lassen.

Das autoritäre Vorgehen eines Zöllners, mit Schusswaffe am Halfter, kann beim 
Klienten zu unangemessenen Plänen der Grenzverteidigung im eigenen Umfeld 
führen. Mit Fingerspitzengefühl und durch Fragen, wo die Unterschiede zwi-
schen den Situationen liegen, lässt sich gegensteuern.

Dieses Sprachbild erzielt bei vielen Klienten eine verblüffende Wirkung: Erst-
mals wird ihnen deutlich, dass ihre Grenzen vor allem deshalb überschritten 
werden, weil sie schwammig gezogen, halbherzig bewacht und nicht verteidigt 
sind. Diese Übung fördert das systemische Denken der Klientin, lenkt ihren 

Praxis-Tipp

Risiken

Chancen und 
Situationen

69. Die Zöllner-Strategie



Martin Wehrle: Die 100 besten Coaching-Übungen264

Blick auf die eigene Verantwortung und ermutigt sie, ihre Grenzen zu klä-
ren. Gleichzeitig denkt sie über ihre Werte und ihr Rollenverhalten nach. Das 
Sprachbild aktiviert die Fantasie und regt zu konkreten Verhaltensänderungen 
an.

Notieren Sie kurz, wie und wann Sie die Zöllner-Strategie nutzen wollen:

 A ___
 A ___
 A ___
 A ___
 A ___

Umsetzungs-Plan

Phase 3 / Fantasie-Übungen




