Der Coach André Hagenbuch erlautert, wie man bei Stress gelassen bleibt und wie man

besser durch anspruchsvolle Zeiten kommt. Foto: 2vc

gibt bekanntlich Menschen, die Schicksals-
schlage gut wegstecken konnen und an Krisen
nicht nur wachsen, sondern in ihnen auch un-
geahnte Chancen erkennen und schiussend-
lich davon profitieren oder wenigstens die
Situation besser bewaltigen», sagt er. Und be-
tont: «Resilienztraining ist auch noch eine Art
Burnout-Praventior.»

Gemass Hagenbuch sind resiliente Perso-
nen aktiv, kreativ und flexibel und reagieren
dadurch anders in Situationen, in denen sich
andere hilflos fiihlen. Der Grund dafir liegt
sicher im Umstand, dass sie nicht mit ihrem
Schicksal hadern, sondern die Situation erst

einmal annehmen, so wie sie ist. «Sie fragen
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verbindlich sind, weil die Vorgehensweise nicht
definiert wurde, weil keire klar messharen
Ziele formuliert wurden. Das braucht es aber

fiir den Erfolg.» Die dritte Frage, die sich resi-
liente Personen stellen, klingt eigentlich fo-
gisch: «Wie komme ich da wieder raus?» Sie
sei jedoch entscheidend, unterstreicht Hagen-
buch. «Gerade in stressigen Situationen gibt
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es Menschen, die nur noch reagieren und sich
darin verlieren, Einzelprobleme zu l6sen, statt
das Ganze ganzheitlich anzugehen. Das kos-
tet viel zu viel Energie!»

Es gibt aber noch weitere Faktoren, die
gemass Hagenbuch die Resilienz, also die Wi-
derstandskraft gegentiber Stress, starken. Der
Coach rat dazu, sich nicht nur iber die Leis-
tung zu definieren. «Wer sich als Mensch ein-
zig iiber seine Leistung definiert, hat verloren.
Unabhangig vom beruflichen Erfolg sollte man
ein gesundes Selbstwertgefiihl besitzen», so
Hagenbuch. Er rat dazu, bewusst Hobbies und
Beziehungen zu pflegen, um immer wieder
auftanken zu konnen.

Bei Bauunternehmern, das weiss Hagen-

buch aus seiner Arbeit, spielt der Preisdruck
eine grosse Rolle. Und der verleitet dazu, nur
noch an den Preis zu denken und alles andere
in den Hintergrund zu schieben. «Darum trai-
nieren Bauunternehmer bei mir, nicht immer
nur tber den Preis zu verhandeln, sondern an-
dere Dinge, wie Qualitat, Zuverlassigkeit und
Langfristigkeit in den Vordergrund zu riicken.
Das Denken beeinflusst das Handeln. Wenn
nan standig den Preis im Kopf hat, dann ist
das kontraproduktiv. Konzentriert man sich
indes auf andere Aspekte, dann werden diese
im Gesprach mit dem Kunden wichtiger als
der Preis», erlautert der Coach. sv

Weitere informationen:
www.aha-coach.ch
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