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— Praxis —

Der Coach als Konflikt- und Krisenmanager

Begleitung eines Unternehmers in der Krise

Von Anke Sommer
Emotionen spielen in vielen Coachings eine wichtige Rolle. Sie konnen
Reflexion anregen, Aha-Momente erméglichen oder der nachhaltigen
Verankerung von Einsichten dienen. Im hier vorgestellten konfliktgela-
denen Praxisfall fiithrte das Hinterfragen starker emotionaler Reakti-
onen des Kunden zur Bewusstmachung deren biografischer Ursachen.
Zugleich wurden Entemotionalisierungstechniken eingesetzt. Dies ist kein
Widerspruch, sondern ermdglicht die Krisenbewiltigung auf Sach- und

Handlungsebene.



Storungen im Unternehmen werden oft erst
dann angesprochen, wenn sie als schwere
Konflikte und Krisen nicht mehr ignoriert
werden konnen. Im vorliegenden Fall ist ein
Architekt, Griinder und Inhaber eines grofien
Architekturbiiros mit zwei Niederlassungen,
in eine solche Krise geraten. Das Unterneh-
menssystem hatte bereits unter den Folgen
der personlichen Krise zu leiden und wurde
in der Begleitung gleichermaflen beachtet. Ziel
war es, den Unternehmer selbst wie auch seine
Firma wieder aus der Krise zu fiihren. Daftr
wurden vor allem die dahinterliegende Grund-
stérung sowie alle relevanten Folge-Stérungen

identifiziert und bearbeitet.
Methodisches Vorgehen

Der Coach setzte das Konzept der LEA-
DERSHIP-Arbeit nach Anke Sommer, die
SOMMER-METHODE ein, das auf sechs
zusammenhingenden Leadership-Kriterien
basiert. Diese wurden nacheinander umge-
setzt. Folgende Leadership-Kriterien standen
im Zentrum der Arbeit: Sensibilitit — Ordnung
— Mut — Macht und Gefiihl - Erfolg — Reformen.

Bei dem Konzept handelt es sich um ein so-
ziologisch orientiertes Coaching-Modell fiir
Unternehmer und Fithrungskrifte. Nicht das
Problem steht im Vordergrund, sondern das
Prinzip ,Ursache und Wirkung®. Im Fokus
stehen zwischenmenschliche Beziehungen,
Gesamtentwicklungen und Auswirkungen
auf das soziale Miteinander. Deshalb schaut
der Coach, der mit diesem Ansatz arbeitet,
von auflen auf das Geschehen, um die Signale
zu erkennen, die auf Ursachen von Storun-
gen hinweisen. Seine Arbeit folgt immer dem
Grundsatz der Handlung mit positiver Konse-
quenz zum Nutzen aller.

Da jeder Ursprung individuell ist, braucht je-
der Kunde eine individuelle Herangehensweise.
Mit diesem Ansatz finden Coach und Kunde
die historischen Urspriinge aktueller Probleme
heraus und entstoren sie. In dieser Arbeit folgt
der Coach dem Prozess, in dem der Unterneh-
mer und das Unternehmen stehen. Im Vorder-
grund des Prozesses steht das Unternehmen.

Dahinter steht der private Prozess des Kunden,
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der oft parallel zur unternehmerischen Krise
mitlduft. Hier braucht es die Kompetenz des
Coachs, nicht seine eigene Vorstellung von dem
Problem zu kreieren, sondern nah an den Fak-
ten des Problems zu bleiben und zu erkennen,
welcher historische Hintergrund zur jetzigen
Storung gefiihrt hat. Hier setzt seine spitere
Entstorungsarbeit an. Im Einzelnen besteht das
Modell aus sechs Teilbereichen, die je fiir eines

der sechs Kriterien stehen:
Korpersignalarbeit — Sensibilitit

Das Ziel der Korpersignalarbeit ist es, die ei-
genen unbewussten und in der Kérpererinne-
rung eingespeisten Signale sichtbar, bewusst
und verstindlich zu machen. Dazu wird der
Blick auf den eigenen Kérper und dessen Re-
aktionen gelenkt und versachlicht. Der Kunde
lernt, auf Signale zu achten, die kontinuierlich
von seiner korperlichen Ebene ausgehen und
ihm zunichst unbewusst sind. Signale duf3ern
sich beispielsweise in Gedanken, in der Stim-
mung, in voriibergehenden Hautirritationen
und unbewussten Korperstellungen, die in
Krisen- und Drucksituationen verstirkt auf-
treten. Der Kunde erhilt einen ganzheitlichen
und versachlichten Blick auf sich selbst und
begreift, dass seine Signale auch im Auf8en eine

Wirkung zeigen. (Sommer, 2019)
Systemarbeit - Ordnung

Systemarbeit betrachtet das Miteinander in der
Welt als Mittelpunkt aller Dynamiken und Ef-
fekte. Wie gut oder schlecht es z.B. einem Un-
ternehmen geht, kann aus systemischer Sicht
darauf zuriickgefiihrt werden, welche systemi-
schen Faktoren durch den/die Griinder einflie-
Ben. Auflerdem beeinflussen Informationen,
die zusitzlich von systemrelevanten Personen
eingebracht werden, den Zustand des Unter-
nehmens. Die Systemarbeit kiimmert sich da-
rum, negative Informationen zu finden, dem
systemischen Gefiige durch Bewusstmachung
yzu entnehmen” und die Ordnung (wieder)
herzustellen. Das System wird innerhalb dieser
Methode als ein gewachsenes Konstrukt ver-
standen. Es besteht aus zahlreichen Informatio-
nen. Jede fiir das System relevante Person trigt

ihre Erfahrungen hinein. Sind diese Erfahrun-

gen unbewusst, so verbergen sich Haltungen
und Reaktionen dahinter, deren Wirkungen

von der Person nicht erkannt werden.

Personlichkeitsentwicklung fiir

Verantwortungstriger - Mut

Die Personlichkeitsentwicklung umfasst sechs
Schritte der nachhaltigen Verinderung, die
sich wie folgt aufgliedern: Der erste Schritt
zur Veranderung ist die Bewusstwerdungsar-
beit, denn jede Verinderung braucht im Vor-
feld eine Erkenntnis. Im zweiten Schritt wird
durch Aufgreifen der Information eine Distanz
aufgebaut, die den Kunden von einer bis dahin
noch nicht erkannten Gewalt trennt. Im dritten
Schritt wird der Kunde darauf vorbereitet, dass
Verinderungen nur nachhaltig wirken, sofern
das gerade Bewusstgemachte einer alltiglichen
Probe standhilt. An die Stelle des damals unbe-
wussten Verhaltens riickt die neue Erkenntnis.
Ist dieser Prozess geschafft, ist die Probe bestan-
den. Wurde die Priifung nicht bestanden, geht
es wieder zu Schritt eins. Wurde sie bestanden,
geht es weiter zu Schritt vier. Der vierte Schritt
besteht darin, dass der Coach den Kunden da-
rin unterstiitzt, dessen intuitive Gedanken von

seinem rationalen Erkennen zu trennen.

Im fiinften Schritt lernt der Kunde, die Zu-
sammenhinge in seinem Umfeld komplexer
zu betrachten. Der Coach beginnt mit dem
Zeigen und Aufgreifen der Stérungen im be-
kannten Umfeld, z.B. der Krankheitsanfal-
ligkeit einiger Mitarbeiter einer Abteilung.
Eine Anhiufung von Krankheiten tritt nicht
einfach so auf, sondern sie hat eine Ursache,
die in Einzelfillen auch die Reaktion auf Sto-
rungen im Unternehmen darstellen kann. Er
vergroflert die Sichtweise des Kunden da-
durch, dass er die tatsichliche Wirkung ei-
ner Handlung im Umfeld bewusstmacht. Der
sechste Schritt zeigt die Konigsklasse. Der
Kunde ist bewusster geworden, erkennt selbst
feine Gewaltsignale und verhindert so, selbst
Teil von Negativkreisliufen zu werden. In die-
sem Zusammenhang sind feine Gewaltsigna-
le alte Informationen, die sich unbemerkt in
die Kommunikation mischen. Jeder Mensch
tragt unverarbeitete Erlebnisse in sich. Der

Kunde lernt gemeinsam mit dem Coach,



zunehmend diese Signale zu erkennen, zu

versachlichen und nicht mehr zu bedienen.

Konfliktmanagement mit integrierter
Kooperationsstrategie - Macht & Gefiihl

Konflikte kénnen als Hinweise auf Storungen
im System verstanden werden. Kommt es zum
Konflikt, haben sich unbewusst negative Infor-
mationen zwischen zwei oder mehreren Per-
sonen verzahnt. Das heif3t, die gegenwirtige
Sachebene wird verlassen, die Emotionalitit
steigt und die Realitdt wird verzerrt wahrge-
nommen. Die integrierte Kooperationsstra-
tegie zielt grundsitzlich darauf ab, die Emo-
tionalitit und damit das Stérungspotenzial zu
senken. Je nach Stadium kommen zunichst
Akutmafinahmen zum Einsatz. Langfristig
wird gemeinsam mit dem Verantwortungs-
trager ein individuelles Konzept entwickelt,
das die erfolgreiche und sachliche Zusammen-

arbeit an erste Stelle stellt.

Unternehmensentwicklung
und Beziehungen - Erfolg

In positiven Systemen funktioniert das Prin-
zip der gesunden Symbiose. Unternehmer
in Doppel- oder Mehrspitzen sowie Teams
— und damit letztlich das ganze Unterneh-
men — kénnen erfolgreich zum wechselseiti-
gen Gewinn zusammenarbeiten. Grundlage
hierfiir ist das gemeinschaftliche Dienen ei-
ner gemeinsamen Sache. Das ,Wir® hilt zu-
sammen und wird gepflegt, wihrend parallel
jedes ,Ich im Wir® in der Unternehmung ge-
wiirdigt wird. Gleichzeitig werden Konflikte
nicht mehr als gegeben akzeptiert. Gelingt es,
negative Entwicklungen zu stoppen, weil sie
bewusst wahrgenommen werden, kann das
Unternehmenssystem immer positiver wer-
den. Dies kann ein natiirliches, erfolgreiches
Wachstum begiinstigen.

Integrierter Change-
Management-Prozess — Reformen

Die Haltung, mit der Fithrung und Verant-
wortungsiibernahme geschieht, wird refor-
miert. Das umfasst u.a. das Einbinden der

Personlichkeit und forderlicher Pragungen
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des Verantwortungstrigers in dessen Fith-
rungs- und Entwicklungsarbeit, individu-
elle Creative Leadership-Methoden sowie
die agile Kommunikation zum Umgang mit

Prozess-Situationen.

Der Fall: Ein Unternehmer
in der Krise

Der Kunde kommt zum Coach, weil es ihm
seit einiger Zeit sichtlich schlecht geht. Es zeigt
sich, dass er sich in einer personlichen Krise
befindet und sich die Folgen lingst unter-
nehmerisch ausgebreitet haben. Probleme in
seiner privaten Partnerschaft und der Verlust
familidrer Besitztiimer an andere Familien-
mitglieder machen dem Kunden zu schaffen.
Sein Gesundheitszustand ist schlecht. Der Un-
ternehmer wirkt angegriffen und emotional

aufgewiihlt.

Parallel dazu ist die Situation im Unterneh-
men angespannt. Es gibt viel Arger mit einer
der beiden Niederlassungen, insbesondere
mit dem dortigen Niederlassungsleiter. Der
Kunde fiihlt sich von der Welt verraten,
denn auch in seiner Familie gibt es stindi-
ge Konflikte. Im ersten Schritt wendet sich
der Coach der unternehmerisch angespann-
ten Situation zu. Er verschafft sich einen
Uberblick und leitet die notwendigen Akut-
mafinahmen damit ein, dass er anregt, die
obersten Verantwortlichen an einen Tisch
zu holen. In diesem Zusammenhang kommt
der geschiftliche Partner, der der Leiter der
zweiten Niederlassung ist, mit in das Coa-
ching hinein. Im Gesprach wird dem Kunden
erstmals deutlich, dass sein vertrauter Partner
schon vor langer Zeit zu seinem Gegner ge-
worden ist. Dieser Negativ-Prozess ist weit
fortgeschritten: Mittlerweile hat sich in der
vom Partner gefithrten Niederlassung eine
Kultur gebildet, in der davon ausgegangen
wird, dass der Grinder unfahig ist. Die Beleg-
schaft der zweiten Niederlassung steht hinter
dem Partner, nicht hinter dem Griinder. Der
Partner und Niederlassungsleiter, der ur-
springlich vom Griinder zur Entlastung in
das Unternehmen geholt wurde, wird in sei-
ner Niederlassung bereits als der wahre K6n-

ner und Fachmann gefeiert. Dieser versucht

auch wihrend des Coachings den Coach auf
seine Seite zu ziehen. Wihrend der Kunde
kurz abwesend ist, wird in der Pause auf den
Coach eingeredet. In dramatischen Worten
werden die ,Unwissenheit” und ,Inkompe-
tenz“ des Kunden beschrieben. Der Coach
konfrontiert beide Seiten anschlieffend, in-
dem er sachlich aufgreift, was er wahrnimmt.
Alle Anwesenden sind mit dieser Vorgangs-
weise einverstanden. Dieser Kldrungsprozess
fithrt dazu, dass nach und nach die Fassaden
fallen und sich der Konflikt in Ginze zeigt.
Der Niederlassungsleiter verstrickt sich nun
zunehmend in Widerspriiche. Der Coach ar-
beitet daran, dass alle Anwesenden nicht in
die Wut, sondern in die Sachlichkeit gehen.
Der Coach bewahrt ebenso seine sachliche
Stellung, indem er Gefiihle von Parteilichkeit
als gegeben akzeptiert, aber fiir sich selbst
bewusst wahrnimmt, um neutral handeln zu
konnen. Der Coach und alle Anwesenden

verabschieden sich freundlich.

Fortfolgend arbeitet der Coach die Eigenbe-
teiligung des Kunden an der Gesamtentwick-
lung heraus. Der Coach nutzt seine sachliche
Auflensicht dafiir, die Stérungszusammen-
hinge zu erkennen und auf die unbewusste
Beteiligung des Kunden zu iibertragen. Er
schaut sich dabei an, was der Kunde unbe-
wusst tut und wie er zur Stérung beitrigt. Die-
sen personlichen Beitrag des Kunden macht
der Coach dem Kunden bewusst. An dieser
Stelle des Prozesses kommen parallele As-
pekte aus dem privaten Konflikt des Kunden
mit zur Sprache. Muster werden aufgedeckt
und verdeutlicht. Der Bewusstwerdungs-
prozess beinhaltet auch, dass sich der Coach
und sein Kunde gemeinsam die Folgen der
Storungim Gesamtunternehmen anschauen.
Der Bestandsaufnahme folgt ein (Akut-)Maf3-
nahmenplan, der zur Versachlichung fiihrt.
Der Plan adressiert alle negativen Folgen der
Stérung: Gute Mitarbeiter kiindigen, weil
sie die Atmosphire im Unternehmen nicht
mehr ertragen konnen oder dem Kunden
den Riicken zukehren, weil sie der Sicht des
Niederlassungsleiters folgen. Dieser verbrei-
tet Falschaussagen im Umfeld, die Liquiditit
sinkt, die Wutanfille im Umkreis nehmen zu.

Jeder dieser Folgen wird ein Mafinahmenpa-



ket gegeniibergestellt. Hier muss der Coach
vordenken und den Kunden darin unterstiit-
zen, nicht in alte emotionale Zustinde zu ge-

raten, sondern sachlich zu agieren.

Innerhalb dieser Phase der Entstérungsarbeit
kommt es zur Trennung der beiden Geschiifts-
partner, initiiert vom Niederlassungsleiter und
Kompagnon des Kunden. Der Coach verhin-
dert durch Bewusstwerdungsarbeit beim Kun-

den, dass es zu einer Eskalation kommt.

In diesem Fall ,verliert der Kunde einen Teil
seines Geschiftes. Der Verlust aber ist gleich-
zeitig ein Gewinn, da der Kunde mittlerweile
seine Eigenbeteiligung erkennen kann: Er
wiederholt seinen alten Fehler nicht mehr,
was zur Folge hat, dass sein Geschift gesund
wachsen kann. Die Auswahl seines ehemaligen
Partners stand im Schatten seiner persénlichen
Unbewusstheit. Im Wesentlichen erkannte der

Unternehmer, dass er oft Menschen Vertrau-

»Nach schlechten Erfahrungen mit Marketing- und
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en schenkte, die letztendlich sein Vertrauen
missbrauchten. Das hatte Folgen fiir das Un-
ternehmen, denn statt fiir das Unternehmen zu
arbeiten, arbeiteten diese Menschen gegen den
Inhaber. Der Unternehmer begriff, nicht die
Menschen stellten das Problem dar, sondern
seine unbewusst vorgenommene Auswahl.
Auch der duflerliche Zustand des Kunden,
tiefe Schatten unter den verquollenen Augen
und stressbedingte Hautausschlige, verbesser-
ten sich im Laufe der Unternehmerbegleitung
zunehmend, denn der Kunde lernte, dass sei-
ne heftigen emotionalen Reaktionen auf den
empfundenen Verrat eine Ursache haben, die
nichts mit der firmeneigenen Geschichte zu
tun hat, sondern mit seiner eigenen Historie.
Schon seine Eltern lehrten ihre Kinder: Ver-
traue keinen Menschen, sie werden dich be-
trigen. Der sachliche Blick auf die unbewusst
wirkende Dynamik, entspannte den Kunden
innerlich und zeigte sich duflerlich auch mit

der Abnahme seiner Signale.

Umsetzung der
Methodik im Praxisfall

Weil bei dieser Methode die Personlichkeit
des Kunden der Dreh- und Angelpunkt der
Verinderung ist, greift der Coach aufgrund der
akuten Krisensituation schnell und sachlich
die korperlichen Signale des Kunden auf und
unterstiitzt ihn, diese in seine personliche und

die Krise seines Unternehmens einzuordnen.

Hierbei achtet der Coach darauf, den Kunden
einerseits nicht zu Gberfordern, ihn anderer-
seits aber auch auf die Folgen einer Nicht-
Verianderung bestimmter Handlungsmuster
hinzuweisen. Die Erkenntnis, welche Negativ-
effekte die Krise bereits jetzt auf den eigenen
Kérper hat und kiinftig haben konnte, unter-
stiitzt den Kunden in seiner Entschlossenheit,
in die Verdnderung seiner Situation zu gehen.
Der Coach greift lediglich das duflere Erschei-
nungsbild des Kunden auf und verkniipft die-

Vertriebsberatungen, die viel gekostet haben und nichts
brachten, haben wir uns aufgrund einer sehr guten und
vertrauenswiirdigen Empfehlung an Ben Schulz gewandit.
Bei der Arbeit mit ihm wurde sehr schnell deutlich, dass
er weil3, wovon er spricht und dass er den Trainer- und
Coach-Markt aus dem Effeff kennt.

Seine Vorgehensweise war vollkommen schliissig und
brachte viele neue Erkenntnisse. Uns hat besonders

gut gefallen, dass er nicht bei allgemeinen Strategie-
Ratschlédgen stehengeblieben ist, sondern ganz konkrete
Vorschlage gemacht hat, was zu tun ist.

Sehr hilfreich war und ist selbstverstdndlich auch, dass

er jederzeit ansprechbar ist, beziehungsweise jemand in
seiner Firma immer als Ansprechpartner zur Verfligung
steht, der bei einem aktuellen Problem weiterhelfen kann.

Wir konnen Ben Schulz und sein Unternehmen von ganzem
Herzen weiterempfehlen.”

Ulrich Dehner

werdewelt GmbH | Aarstralie 6 | 35756 Mittenaar-Bicken
Zweigstelle Berlin | RoelckestrafRe 151 | 13086 Berlin

T+4927725820-10
www.werdewelt.info
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ses mit den Umstinden im Auflen. Dies hat
nichts mit Diagnostik zu tun. Das Aufgreifen
ermoglicht den Erkenntnisprozess des Kun-
den. Es werden Zusammenhinge reflexiv be-
wusstgemacht. So wird dem Kunden klar, dass
er auf laute Stimmen immer mit den gleichen
Signalen reagiert, z.B. mit roten Flecken auf

dem Handriicken.

Der Kunde nutzt die Fragen des Coachs, um
nach und nach unbewusste, negative Sicht-
und Handlungsweisen zu erkennen, die zur
Unordnung im System und schliefllich zur
Krise gefithrt haben. Gerade zu Beginn der
Begleitung rutscht der Kunde durch die eigene
Unbewusstheit 6fter in den Status ,,abhingig*
oder ,Kind*, wird aber sofort vom Coach kor-
rigiert. In dieser Phase sieht der Kunde den
Coach als Retter an. Diese Position nimmt der
Coach nicht an, sondern arbeitet kontinuier-
lich daran, den Kunden in seinen Handlungen
unabhingig zu machen. Der Coach bietet dem
Kunden Orientierung, achtet aber gleichzeitig
darauf, dass beide stets auf Augenho6he blei-
ben. Emotionalitit und Betroffenheit sind
zwar normale Begleiterscheinungen innerhalb
einer solchen Krise, verhindern jedoch, auf der
gegenwirtigen Sachebene voranzukommen.
Daher setzt der Coach sanfte Entemotionali-
sierungstechniken ein.

Erst in der Sachlichkeit kann sich der Kunde
wieder mit klarem Blick auf die Bewiltigung
seiner personlichen und unternehmerischen
Probleme konzentrieren. In Begleitung des
Coachs, der kontinuierlich immer wieder fur
einen sachlichen Rahmen sorgt, gelingt es
dem Kunden, zu sehen, an welchen Stellen
die Verantwortung bisher nicht iibernommen
wurde. Der Kunde hat den Glauben verinner-
licht, dass Vertrauen zu Verletzungen fiihrt.
Beziehungen belegt er mit entsprechend ne-
gativen Emotionen. Der Coach sieht diesen

Zusammenhang und tragt zur Versachlichung
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des Umgangs mit Beziehungen bei, indem er
den Kunden immer wieder auf sein Misstrauen
und dessen Wirkung im Umfeld aufmerksam
macht. Er spiegelt die Wirkung im Auflen. Der
Kunde erhilt so eine Referenz fiir sachliches
Herangehen an emotional aufgeladene Situ-

ationen.

Die Erfahrungen und Herausforderungen
des Coachs im Prozess

Im vorliegenden Fall hat der Coach seinen
Kunden in einem personlichen und berufli-
chen Krisenzustand kennengelernt. Fiir den
Coach heifdt das, besonders sensibel zu wer-
den. Dabei unterscheidet er zwischen der
Personenkrise des Unternehmers und der
dadurch bedingten Krise des Unternehmens.
Beide Instanzen zeigen andere, aber zusam-

menhingende Stérungssignale.

Krisen erfordern fiir den begleitenden Coach
immer ein besonderes Selbstmanagement. Der
Coach ist in solchen Fallen ein Krisenmana-
ger. Esist also wichtiger als sonst, dass er nicht
nur rational funktioniert. Haufig verwechselt
ein Coach die Attribute sachlich und rational.
Sachlichkeit beriicksichtigt Gefiithle und Kor-
perwahrnehmungen. Das ist gerade dort wich-
tig, wo es unangenehm und besondere Wahr-
nehmungskompetenz gefragt ist. Rationalitat
ist rein im Verstand verankert und unterdriickt
die korperliche Reaktion. Damit steigt die
Wahrscheinlichkeit, dass der iibernommene
Fall den Coach an eine Grenze bringt, denn
essenzielle Fallinformationen werden nicht

oder verzerrt wahrgenommen.

Der Coach braucht unbegrenzten Zugang zu
Jetzt-Gefiihlen, um den notwendigen Weit-
blick zu haben. Ist das geschafft, ist es eine He-
rausforderung, mit seinen natiirlichen Gefiih-
len beim Fall zu sein und gleichzeitig sachliche

Distanz zu wahren. Das geht nur, wenn der

Literatur

» Sommer, Anke (2019). Schlachtfeld Arbeitsplatz. Das Praxishandbuch fiir Konfliktmanagement
im Unternehmen. Miinchen: Hanser Fachbuch Verlag.

Coach seinen personlichen Prozess gut bewil-
tigt hat, seine Trigger kennt und tiber erprobte
Distanzierungstechniken verfiigt.

Wie geht die
Begleitung weiter?

Nach dem Entstoren des aktiven Konflikts
setzt der Coach parallel dazu verstirkt auf
Change-Management-Prozesse und arbei-
tet im Folgenden auch mit den angestellten
Verantwortungstrigern. Er erhoht den Be-
wusstseinsgrad des Unternehmers fiir seine
Verantwortlichkeit als Inhaber und Griinder.
Der Coach verdeutlicht dem Kunden seine Be-
deutung fiir das Gesamtunternehmen, solange
es sich um ein Unternehmen im klein- und
mittelstindischem Bereich handelt, da in die-
ser Grofle die Themen des Inhabers noch fiir

das ganze Unternehmen zu spiiren sind.

Die Autorin

Anke Sommer, Begriinderin der
SOMMER-Methode, ist Inhaberin
des INSTITUT SOMMER. Seit
27 Jahren beschiftigt sie sich mit
Konfliktmanagement in Krisenumfeldern
und der Fithrung von Prozessen mit
diversen kulturellen Hintergriinden
und begleitet seit 1S Jahren
Fihrungskrifte, Verantwortungstriger,
Change-Management-Prozesse und
berit Unternehmen in Strategie-
und Managementfragen. Einen Teil
ihrer Expertise hat sie im Handbuch
»Schlachtteld Arbeitsplatz® veroffentlicht.

www.institut-sommer.de
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— Dialog -

Das Letzte

EBERMANN: Laut einer aktuellen Bitkom-
Umfrage werden die Chancen Kiinstlicher In-
telligenz (KI) in Deutschland immer stirker
wahrgenommen. Geht es jedoch um den Ein-
satz in der Personalauswahl, sind vergleichs-
weise viele Menschen skeptisch. 49 Prozent
der Befragten befiirchten, dass Algorithmen
bestimmte Personen benachteiligen kénnten.
Ist Diskriminierung nicht eine menschliche
»Spezialitat™?

RAUEN: Das ist vermutlich so. Und weil Men-
schen KI-Systeme programmieren, werden die-
se nicht immer frei davon sein. Letztlich sind
KI-Systeme gut in der Mustererkennung. Dazu
kénnen natiirlich auch die Muster gehoren,
die sich selbst erfiillende Prophezeiungen von
Menschen beinhalten. Und wenn das die Daten
sind, mit denen die KI ,angelernt” wird, muss

man sich tiber das Ergebnis nicht wundern.

EBERMANN: Im Umkehrschluss bote ein
gut programmiertes KI-System, das beispiels-
weise keine dufleren Merkmale sieht, auch die
Chance, Diskriminierung durch einzelne Ent-
scheider zumindest zu reduzieren. Es kommt
— wie immer — auf das ,Wie“ an. Ethikfragen
sind mit dem Einsatz von KI eng verkniipft.

RAUEN: Die Frage ist, auf welcher Basis ein
Programm ohne Beriicksichtigung bestimm-

ter Merkmale tiberhaupt noch eine Entschei-
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dung treffen soll. Oder spitzer Formuliert:
Diskriminierung bedeutet streng genommen
Unterscheidung — und darum geht es bei der

Auswabhl ja. Sonst konnte man auch wiirfeln.

EBERMANN: Nur steht nicht jede Unter-
scheidung im Zusammenhang mit Eignung
und Qualifikation. Aber es stimmt natiirlich:
Einen Anspruch an umfassende Gerechtigkeit
wird man nie erfiillen konnen. Ubrigens be-
furchten 73 Prozent der Befragten, durch den
KI-Einsatz im Unternehmen stirkerer Kont-

rolle ausgesetzt zu sein.

RAUEN: Eignung und Qualifikation sind ein
weites Feld. Die gleichen Befragten glauben
auch zu 57 Prozent, dass selbstfahrende Autos
zu mehr schweren Unfillen mit vielen Toten
fithren. Da scheinen mir Angste eine groflere
Rolle als Wissen zu spielen. Das ist natiirlich
auch eine Moglichkeit, um zu einer Meinung
zu finden. Allerdings ist menschliches Versa-
gen auch im Strafenverkehr mit weitem Ab-
stand die Hauptursache fiir todliche Unfille.

EBERMANN: Leider sind irrationale Angste

selten argumentativ abzubauen.

RAUEN: Da versuche ich mich doch mal in
einer Diskriminierung ganz ohne KI: Das si-
chere Elend ist vielen Menschen eben lieber
als das unsichere Gliick.
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Praxis erleben | Wissen erweitern

Das Coaching-Magazin wendet sich an Coaches, Personalentwickler und Einkdufer
in Unternehmen, an Ausbildungsinstitute und potenzielle Coaching-Klienten. Das
redaktionelle Ziel ist es, dem Leser eine hochwertige Mixtur aus Szene-Informationen,
Hintergriinden, Konzepten, Portraits, Praxiserfahrungen, handfesten Tools und einem
Schuss Humor anzubieten. Dabei ist der Redaktion wichtig, inhaltlich wirklich auf
das Coaching als professionelle Dienstleistung fokussiert zu sein und nicht schon jedes
kleine Kunststiickchen aus dem Kommunikationstraining in Verbindung mit modischen
Lifestyle-Themen zum Coaching hochzustilisieren.
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