PRAXIS

Brigitt Walser
Speak GmbH
Etzgen
bwalser@speak.ch

Executive Coaching:

Rollenkldrung und Rollenbewusstheit ist (fast) alles

Oft habe ich Kunden, die mit mir eine Prasentation
vorbereiten wollen. Sie formulieren: «Ich will sicher
vor meinem Publikum stehen, und ich will meine
Inhalte gut rliberbringen.» Dazu packen sie lange
Powerpoint-Prasentationen aus und denken, dass
wir jetzt die Slides gemeinsam durchgehen wiir-
den. Nicht selten starte ich dann aber an einem
ganz andern Ort: Bei der Rollenklarung.

Als Beispiel beschreibe ich die Arbeit mit dem
Direktor eines IT-Konzerns. Er ist Chef {iber 1500
Mitarbeitende. Friiher war er im selben Konzern
als Forscher tatig und ist «in seine neue Rolle hin-
ein gerutscht», wie er sagt. Nun wollte er mit mei-
ner Unterstlitzung eine Ansprache (Motivations-
rede) an seine 1500-kopfige Belegschaft vorberei-
ten.

Meine ersten Fragen sind: «Wie definieren Sie
Ihre Rolle? — Was fiir ein Direktor sind Sie? — Was
denken Sie, wer erwartet was von lhnen als Chef?
—Was mochten Sie ausstrahlen? —Wie beschreiben
Sie ihren Fihrungsstil?» Mein Kunde ist erst irri-
tiert. dann definiert er seine Rolle. Das ist fiir ihn
anstrengende, intensive Arbeit. Er findet Stich-
worte, kurze Aussagen. Mit Bodenankern vertiefen
wir die einzelnen Punkte und machen sie erlebbar
(Embodiment). Danach sagt er: «Jetzt bin ich schon
ein Jahr Direktor, und so etwas habe ich mir noch
nie Uberlegt.»

In einer ersten Videoaufnahme kann er tber-
prifen: Stimmt seine Wirkung mit seinen Stich-
worten Uberein? Passt was er sieht, hort und spiirt
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zu seiner neuen Guideline? Toll ist, dass die Kamera
quasi eine Metaposition ermoglicht. «Wenn Sie
diese Person nicht kennen wiirden, was wirden
Sie Uber sie denken?» Manchmal muss er einfach
lachen und sagt: «Jetzt wirke ich wieder eher wie
ein Uberstelliger Junge — das geht ja nicht!»

Wir hatten 4 Sitzungen vereinbart. 2 davon ha-
ben wir «nur» an der Rollenkldrung gearbeitet.
Mein Kunde sieht den Sinn zwar ein, aber er wird
langsam nervos, weil wir nicht an der Prasentation
arbeiten. Zu Beginn der 3. Sitzung fordere ich ihn
auf, sich hin zu stellen und die ganze Ansprache in
2 Minuten zusammen zu fassen, so zu tun als ob er
nur 2 Minuten Zeit hatte fir die ganze Ansprache.
Er ist wieder irritiert —aber er macht es.

Was er anschliessend im Video sieht verblufft
ihn sehr: Er sieht einen kompetenten, wachen
Mann, der souveran und mitreissend seine Ideen
auf den Punkt bringt. Er schaut mich strahlend an
und meint: «Ich brauche ja gar keine Powerpoint-
Prasentation!» Dank der Klarung seiner Rolle ist es
nun ein leichtes fur meinen Kunden, die Prasen-
tation vorzubereiten. Er sagt erstaunt: «Jetzt ist
plétzlich alles so klar und logisch.»

Fir mich ist Rollenklarheit eine absolute Vor-
aussetzung um wirkungsvoll vor Menschen stehen
und bestehen zu konnen. Es ist schon mitzuerle-
ben wie ein Kunde aufbliiht, wie es ihm plétzlich
Freude macht zu prasentieren. Wenn jemand reali-
siert, dass sie sich selbst sein kann ist er am stark-
sten.



