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In der vergangenen
Ausgabe stellten Bane
Bradonic und sein Team
den modernen Tennis-
trainer vor. In dem Fol-
gebeitrag erortert das
Autorenteam, wie Sie
als Trainer mit welchem
Spielertypen umzuge-
hen haben.

Der moderne Trainer
als wirklicher Coach

tellen Sie sich vor: Es ist ein son-
niger  Mittwochnachmittag
Ende Mirz. Sie stehen in der
Tennishalle und erhaschen
einen Blick auf den friihlingshaft blau-
en Himmel. Sie haben gehort, dass es
heute zum ersten Mal so richtig warm
werden soll. Fast 20 Grad! Und vorges-
tern hatte es nochmals heftig geschneit!
Ach ja, da hatten Sie zu allem Ungliick
Thr Auto auf schneeglatter Fahrbahn
auch noch in den Graben gesetzt...
Stopp, positiv bleiben! Zuriick zum

Friihling...Sie stellen sich vor, wie schon
es jetzt doch wire, mit Freunden im
Biergarten zu relaxen, die Sonne zu
spiiren und ein kiihles Bierchen zu trin-
ken... Das Leben voll zu geniefien! Thre
Gedanken werden jih durch laute Stim-
men unterbrochen. ,,Wie, wo, was? Bin
ich gemeint?“ Blitzartig realisieren Sie:
LStimmt, es ist 16.00 Uhr. Die néichste
Runde steht an!“

Nach vier Stunden Training auf dem
Platz kommt Stunde fiinf - Stunde fiinf
heif3t Kevin, Luca, Fabian und Paul. Oh

o

Die Autoren: Bane Bradonic ist Diplom-

und A-Trainer beim Deutschen Tennis

Bund (DTB) und Diplom Psychologe.
bane.bradonic@ippsy.de

Claudia Lanz ist Diplom-Betriebswirtin
(DH) und Diplom Coach (Swiss Coaching
Organization). claudia.lanz@ippsy.de

Oliver Vogelhuber ist Diplom Psychologe
und staatlich gepriifter Tennislehrer.
oliver.vogelhuber@ippsy.de

Weitere Informationen: www.ippsy.de
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»Behandle andere
Menschen so, wie
sie es gerne haben
mochten.«

| DIE ,PLATINREGEL*

Schreck! Eigentlich sind die
Jungs ja ganz nett, aber
wirklich anstrengend! Kevin
gibt den Ton an. Er fiihlt sich
als Chef auf dem Platz, aber
in Wirklichkeit bin das ja
ich! Ich muss den Jungen
schon genau beobachten
und fest anpacken, sonst
spurt der nicht. Er schafft es
manchmal wirklich, mich an
die Grenzen meiner Geduld
zu bringen. Dann ist da noch
Luca: Luca hingt immer mit
Kevin zusammen. Das macht
es schwierig. Der macht
alles, was Kevin ihm sagt.
Mit ihm alleine ist es super —
naja, vielleicht ist er ein biss-
chen langsam und empfind-
lich. Wen haben wir denn
noch? Ach ja, Fabian! Er ist
das genaue Gegenteil von
Kevin: ruhig, verschlossen,
zuriickgezogen - ein ganz
Stiller. Wenn ich ihm nicht
detaillierte ~Anweisungen
gebe, bewegt der sich iiber-
haupt nicht. Ich glaube, er
lebt in seiner eigenen Welt.
Manchmal erwische ich
mich, dass er aus meiner
Aufmerksamkeit  einfach
verschwindet. Selbst schuld!
Er miisste halt etwas selbst-
bewusster auftreten. Paul ist
unser Spafivogel! Beim Bille
einsammeln macht es ihm
einen Riesenspaf}, die ande-
ren ,abzuschieflen“ - ich
schimpf dann schon ein biss-
chen, aber unter uns - den
finde ich schon klasse. Mit
dem wird’s nie langweilig.
Nicht mal in Stunde fiinf!
,50, Jungs, ich freu mich,
dass ihr da seid. Auf geht’s!“

Sind Thnen ein paar
Gedanken unseres , Muster-
trainers“ — wir nennen ihn
ab jetzt Rudi - bekannt vor-
gekommen? Haben Sie sich
auch schon ofter einmal
gefragt, warum Thnen das
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Training mit einigen Schiilern und
Spielern enorm viel Spaf} macht und
mit anderen nicht? Warum Sie sich bei
manchen Schiilern selbst in Stunde 5
motivieren kénnen, voll bei der Sache
zu sein, obwohl Sie bereits miide sind
und keinen Ball mehr sehen konnen?
Es bei anderen Schiilern wiederum ein
Kraftakt ist und sich bei Thnen einfach
keine Freude einstellen will, so sehr Sie
es auch versuchen und wenngleich Sie
natiirlich absolut professionell agieren?

Mit diesem Artikel wollen wir hin-
ter die Mechanismen blicken, die in
den oben beschriebenen Gedanken
und Gefiithlen unseres Mustertrainers
Rudi liegen. Was hat beispielsweise die
Personlichkeit des Trainers mit seiner
Einstellung zu Kevin, Luca, Fabian und
Paul zu tun? Wir wollen Thnen Impulse
geben, Sie zum Nachdenken anregen
und Sie einladen, sich und Thre Schiiler
sowie das entsprechende Verhalten auf
und neben dem Platz zu erkennen und
differenzierter wahrzunehmen. Wir
wollen Thnen Ideen vermitteln, wie sie
Thre Arbeit mit Spielern und Kunden
noch erfolgreicher gestalten koénnen,
indem Sie flexibler, individueller und
einzigartiger agieren. Und {ibrigens...
wer eine gute Menschenkenntnis
besitzt — also sich und andere versteht
— hat immer eine exzellente Chance,
sich einen Matchball zu erspielen. Je
bewusster und intensiver Sie diese
Fihigkeit trainieren, desto 6fter wer-
den Sie den Matchball auch verwerten.
Punkt, Satz, Sieg!

Kehren wir fiir einen Augenblick
zum ersten Abschnitt dieses Artikels
zuriick. Hand aufs Herz, was haben Sie
gedacht als Sie den Anfang gelesen
haben? Konnte Rudi Sie gedanklich mit
in den Biergarten nehmen? Fiihlten Sie
sich angesprochen? Oder dachten Sie
eher niichtern, was soll das denn?
Unabhiingig davon, welche Tendenz
Thre Reaktion auf den Text hatte, sagt
es ganz grundsitzlich etwas {iber Sie
und Thre Personlichkeit aus. Inwiefern
das so ist, werden Sie im Laufe des Arti-
kels erfahren.

In unserem letzten Beitrag ,Der
moderne Tennistrainer” (sieche Tennis-
Sport, Nr. 1, Januar/Februar 2012)
erlduterten wir, was die entscheiden-
den Wettbewerbsvorteile sind, um im
heutigen hart umkémpften Trainer-
markt erfolgreich zu sein: zusétzlich
zur fachlich-methodischen Kompe-
tenz auch die soziale Kompetenz - ein-
facher ausgedriickt: Féhigkeiten im
zwischenmenschlichen Bereich. Wir

o

> hldiana

Urlaub unter Freunden

Urlaub der feinen Art: Spiel, Satz & Smile.
Michael Stich ist unser standiger Berater. Sie als
unser Gast trainieren im Rahmen der Tennis-
Camp-Wochen in vielen Clubs mit bekannten
GroRen. Obendrein gewinnen Sie bei den
Senior Open wichtige LK-Punkte. So hat uns
gerade eine fuhrende Tenniszeitschrift zum
Sieger der Kategorie ,Bester Tennis-Reisever-
anstalter” gewahlt. Doch nicht nur im Tennis
sind wir stark. Ob am Meer oder in den beiden
Bergclubs — auch anspruchsvolle Gaste wer-
den mehr als zufrieden sein bei Aldiana.

All Inclusive gilt in den Anlagen am Meer —
Tennisplatzmiete inklusive, Halbpension ,Plus”
in den Bergen. Jede Menge Sportmdglichkei-
ten dazu, eine exzellente Kiche, Abend-Shows
und groRartige Wellness-Oasen. Alles unter der
Aldiana Geniel3er-Formel: ,Jeder macht genau
das, was er will”. Der Ideal-Urlaub also fur nette
Leute jeden Alters.

Weitere Informationen in jedem guten
Reisebiiro und unter www.aldiana.de
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stellten die These auf, dass jeder (Ten-
nis)Trainer bzw. jede Person, die ande-
re Menschen lehrt und (wei-
ter)entwickelt, seine eigene Identitit
finden muss. Dies in einem aktiven
Selbstentwicklungsprozess, um ein
moderner Dienstleister zu werden, der
sowohl auf allen Trainings-, als auch
auf allen anderen Interessensebenen
virtuos agieren kann. Erst dann ist ein
Trainer ,.befihigt, sein eigenes Verhal-
ten optimal zu steuern, sich selbst und
sein Gegeniiber zu erkennen und seine
Schiiler und Spieler personen- und
typengerecht zu betreuen. Ein Win-
Win - fiir Sie und Thre Kunden!

Warum ist Rudi gerade Paul
so sympathisch?

Wenn wir die Erfahrung machen, dass
es mit Menschen ,Klick“ macht, dann
sprechen wir oft davon, dass die ,,Che-
mie“ stimmt oder dass wir zu dieser
Person einen ,Draht“ haben. Was uns
oft nicht klar ist: In vielen Féllen ist
diese Person der Spiegel von uns selbst!
Deshalb kommen wir gut mit ihr zu-
recht. Fiir unseren sozialen und beruf-
lichen Erfolg ist aber unsere Fihigkeit
entscheidend, zu vielen verschiedenen
Arten von Menschen, also auch zu
Kevin, Luca und Fabian, eine Bezie-
hung aufzubauen und aufrecht zu
erhalten - eben unsere zwischen-
menschlichen Fihigkeiten. Die land-
ldufige, sogenannte Goldene Regel
,Behandle andere so, wie Du selbst
behandelt werden mdchtest®, ist gut
gedacht, fiihrt aber in den wenigsten
Féllen zu Erfolg. Es konnte sogar sein,
dass die Wirkung Threr Kommunikati-
on und Thres Handelns vollig anders
aussieht als Sie beabsichtigt haben und
genau das Gegenteil eintritt. Stiilpen
wir anderen Menschen zwar unbe-
wusst und in guter Absicht unser Den-
ken, unsere Wahrnehmung und unsere
Gefiihle {iber, kann dies zu verheeren-
den Ergebnissen fithren. Ubernimmt
eine Person andererseits unreflektiert
die Erwartungshaltungen anderer
Menschen (z.B. von Eltern oder Trai-
nern), verneint sie unter Umstinden
ihre eigene Personlichkeit. Dies kann
zu erhohtem Stress fithren, der sich in
Form von Entmutigung, fehlerhafter
Selbsteinschitzung oder sogar von
Storungen im Immunsystem oder
depressiven Symptomen duflern kann.

Wenn die Goldene Regel, der Sie
sowohl als Trainer als auch als Privat-
person folgen, nicht erfolgsverspre-
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chend, eventuell sogar kontraproduk-
tiv ist, was ist dann die Losung? Wie
wire es, wenn wir die Goldene Regel
durch die Platin Regel ersetzen: ,Be-
handle andere so, wie sie behandelt
werden mochten!*

Damit meinen wir nicht, dass unpo-
puldre Trainingsmafnahmen nicht
durchgesetzt werden sollten. Es ist
vielmehr die Frage, mit welchem Kom-
munikationsstil und mit welcher Hal-
tung den unterschiedlichen Person-
lichkeitstypen die Aufgaben nahege-
bracht werden, damit sie zielgerichtet
ausgefiihrt werden kénnen.

Wir sind der Meinung, dass die Pla-
tin Regel den eigentlichen Gedanken
der Goldenen Regel treffender wieder-
gibt und somit in alltdglichen Situatio-
nen, in denen Interaktion mit anderen
Menschen stattfindet, sehr viel sinn-
voller und niitzlicher ist. Und an wel-
chem unserer Tage sollte dies nicht der
Fall sein?

Rudi muss es also schaffen, seine
Jungs typengerecht zu behandeln.
Eben so, wie diese behandelt werden
mochten, damit sie sich ,abgeholt“
fithlen. Im Folgenden werden die ein-
zelnen Typen exemplarisch betrachtet
und in den Einzelfokus gestellt - die
jeweils anderen Spieler sind in die
Trainingsaufgaben natiirlich mit einge-
bunden. Es ist selbstverstindlich, dass
die Zielrichtung in einer Gruppenstun-
de immer eine ,Vollbeschiftigung®
aller Spieler ist.

Kevin verhilt sich eher dominant
im Training. Er will das Sagen haben
und geht auch in Konkurrenz zu Rudi.
Rudi muss ihm also Paroli bieten, ihm
gleichzeitig aber auch etwas anbieten,
wodurch Kevin seine Stirke zeigen
kann. So wiire es z.B. schon fiir Kevin,
in dieser Stunde eine Entscheidung
treffen zu diirfen: ,,0k Kevin, am Ende
der Stunde besprichst Du Dich mit den
anderen und sagst mir, was ihr heute
als letzte Ubung machen wollt!“

Rudi nimmt Luca eher als einen
ruhigen, sensiblen Jungen wahr, der in
der Gruppe ausgleichend auftritt. Auf
ihn muss sich Rudi besonders einstel-
len. Bei Luca ist eine andere Kommuni-
kation angebracht als bei Kevin, der
kurze, pragnante Anweisungen braucht.
Mit Luca sollte Rudi unbedingt in
einem ruhigen, gleichméfigen Ton
sprechen, keinen Druck aufbauen und
ihn den Weg zum Ziel eher selbst ent-
wickeln lassen. Er braucht Zeit, tiber
Dinge nachzudenken. Thm ist auch die
Beziehung zu Rudi und seinen Mit-

o

spielern sehr wichtig. ,Luca, tiberlege
bitte, wie Du es schaffen kannst, 20
Bille fehlerlos zwischen T- und Grund-
linie zu spielen. Bespreche Dich auch
gerne mit Deinen Mitspielern!“

Bei Fabian darf es Rudi unter kei-
nen Umstinden passieren, dass er ihn
ubersieht®. Dies kann jedoch schnell
der Fall sein, da Rudi selbst anders
Htickt* und gerne im Mittelpunkt steht.
Fabian kennt unglaublich viele Details.
So kennt er z.B. alle Mafle des Tennis-
platzes und kann auch Wettkampf-
Ergebnisse der zuriickliegenden Jahre
exakt wiedergeben. Zu viel Aufmerk-
samkeit ist ihm ein Griuel. Was kann
Rudi nun tun, wie sollte er mit Fabian
kommunizieren, damit dieser sich
wohl fiihlt? Das fillt Rudi wirklich
nicht leicht, denn Rudi sieht das Grof}e
und Ganze, Fabian die Details. , Fabian,
bitte spiele die néichsten Bille mit Paul
mit einer Geschwindigkeit von Stufe 3,
ca. 1,5 Meter tiber das Netz in den Dop-
pelfeldkorridor hinter die T-Linie.
Wenn Thr beide 20 Treffer ,gelandet®
habt, ist die Ubung erfolgreich
geschafft. Wir werden es solange
machen, bis Thr es geschafft habt!“.
Kevin und Luca machen das Gleiche
auf der anderen Seite. Fiir Rudi und die
anderen drei ist das ziemlich anstren-
gend, fiir Fabian aber genau richtig! Er
ist hochmotiviert!

Paul verhalt sich generell locker
und ist offen fiir alles. Er hat immer
einen witzigen Spruch auf Lager. Das
gefillt Rudi - er erkennt sich darin wie-
der. Paul braucht die Biihne, er sonnt
sich dann in der ihm zuteilwerdenden
Aufmerksamkeit. Er ist ein Entertainer.
Aber Vorsicht, wenn man Paul zu viel
Raum gibt, kann es fiir alle schwierig
werden, denn er nimmt den anderen
die Luft. Rudi sollte das wissen und
immer wieder aktiv gegensteuern:
,Paul, 10 Minuten gehort der Platz Dir,
tob Dich aus, mach Deine Show und
dann ist wieder Schluss. Ich weif
schon, dass Du am Liebsten die ganze
Stunde Punkte ausspielen mochtest,
das geht aber nicht! Einverstanden?“

Wie wir gesehen haben, muss Rudi
mit seinen Jungs immer ,hellwach®
sein, indem er sich auf die Unter-
schiedlichkeiten der Jungs einstellt,
um letztlich allen gerecht zu werden.
Mit einem Training von der Stange hat
dies nichts mehr zu tun. Das macht fiir
uns den ,modernen® Trainer mit Coa-
chingkompetenz aus: Er stellt ganz
grundsitzlich erst einmal den Men-
schen - seinen Kunden - in den Vor-
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dergrund und gestaltet das Training
entsprechend dessen Bediirfnissen.

Im Sinne der Vollstindigkeit wollen
wir noch darauf hinweisen, dass in
einer Gruppenstunde zusitzlich auch
immer gruppendynamische Prozesse
ablaufen, die wir an dieser Stelle aber
nicht betrachten, da dies sonst den
Rahmen unserer Veroffentlichung
sprengen wiirde. Die Prozesse finden
in unseren Workshops selbstverstéind-
lich Beachtung.

Die ippsy Tennispyramide

Die unterschiedlichen Aufgaben, die
Rudi seinen Jungs gegeben hat, ent-
sprechen deren Spielstil, Personlich-
keit, Temperament und Charakter.
Rudis Ziel war es, dass sich die vier ent-
sprechend ihrer personlichen Prife-
renzen auf dem Platz verhalten und
somit ihre personlichen Stirken einset-
zen konnen - ganz unabhéngig von
ihren technisch-taktischen Fihigkei-
ten. Durch diesen Ansatz spricht Rudi
bei den Jungs zwei grundlegende
Aspekte menschlichen Handelns an:
die Motivation (Wozu tue ich etwas?)
und das nattirliche Verhalten (Wie, auf
welche Art und Weise tue ich etwas?).
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Und letztlich fithrt diese Methode zu
einem fundamental wichtigen Aspekt
der Personlichkeitsentwicklung, ndm-
lich der Stirkung des Selbstvertrauens
(siehe Tabelle 1, Seite 8).

Und was ist mit Rudi? Fiir ihn ist es
natiirlich eine gro3e Herausforderung,
sich auf jeden einzelnen seiner Schiiler
einzulassen und seine eigene Person-
lichkeit in den Hintergrund zu stellen.
Aber er ist ein ,moderner Trainer” und
weif}, dass das Wohlbefinden und der
Spaf} seiner Schiiler von seinen Féhig-
keiten abhéngen, mit ihnen eine Bezie-
hung aufzubauen. Letztlich eine Leis-
tung, die ihm in seiner Arbeit wieder
zugutekommt: Auch er hat mehr Freu-
de, wenn die Stimmung in der Gruppe
gut ist, was seine Selbstmotivation und
somit die Qualitit seiner Arbeit stei-
gert. Zudem ist es fiir ihn auch eine
Bereicherung, nicht nur fachkompe-
tent, sondern methodisch, didaktisch,
kommunikativ und menschlich profes-
sionell agieren zu konnen. Die Schiiler
kommen gerne zu ihm. Das spricht sich
rum. Er ist gefragt!

Heutzutage ist es immer noch héu-
fig so, dass Trainer ihr Training unter
folgenden Aspekten durchfithren:

- Theoretische Wahrheiten*

- Personliche Priiferenzen des Trainers

- Erfahrungen und bisherige Erfolgsre-
zepte des Trainers

- Generelles Motivationsniveau des
Trainers

- Statistiken

Diese Aspekte mogen zwar auch
funktionieren, jedoch sind wir davon
iiberzeugt, dass die alten Rezepte allei-
ne im heutigen Markt nicht mehr grei-
fen. Nicht nur im Sportbereich, auch in
den Unternehmen findet aktuell ein
Wandel statt. Die Anspriiche an
Fithrungskrifte sind vielfiltiger ge-
worden. Die fachliche Kompetenz
alleine reicht nicht mehr aus. Gefragt
sind Fithrungskriifte mit einer hohen
sozialen und personlichen Kompetenz.
Um diesen Anspriichen gerecht zu
werden, gehen viele erfolgreiche
Fithrungskriifte von heute durch einen
begleiteten Selbstentwicklungspro-
zess, um dann in der Praxis zu trainie-
ren, zu trainieren und nochmals zu
trainieren.

Die ,,ippsy Tennispyramide® veran-
schaulicht die verschiedenen Stufen
eines ganzheitlichen Trainingsaufbaus.
Entscheidend ist, die einzelnen Kom-

know me One day
they II W|sh |t stayed
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Kevin

Luca

Fabian

Paul

Wozu?

Durch die typen-
gerechte Aufgabe...

...erhélt er Verantwor-
tung und ein Ziel, das
er erreichen soll.

...kann er eine Bezie-
hung zu den anderen
herstellen und ist
beliebt.

...kann er korrekt und
liberlegt, unabhangig
von den anderen agie-
ren.

...erhélt er Freiraum
und die Bewunderung
der anderen.

Wie?
Er |6st die Aufgabe,
indem er...

...sich die letzte Ubung
Uberlegt und den ande-
ren dann seinen Ent-
schluss mitteilt.

...das Risiko abwagt
und die anderen um
Rat fragt.

...in Ruhe alles durch-
denkt und mit einem
genauen Plan die Auf-
gabe lost.

...sich spontan was ein-
fallen ldsst, um die
anderen zu unterhal-
ten.

Was?

...Kontrolle und Aktion.

...Beziehung und genii-

...Vorbereitung und

...Status und Applaus.

Er gewinnt an Selbst-
vertrauen durch...

gend Zeit.

Genauigkeit

Tabelle 1: Konzept eines typgerechten ganzheitlichen Trainings.

ponenten, die fir ein Training bzw. fiir
die Entwicklung eines erfolgreichen
Spielers notwendig sind, nicht unab-
héngig voneinander zu betrachten,
sondern sie in ein gesamthaftes System
zu integrieren. Eine Ebene greift in die
andere - wird eine davon vernachlis-
sigt/ignoriert, entsteht eine Liicke, die
die Qualitit der Entwicklung und somit
der Leistung mafigeblich beeinflusst.

Die Pyramide zeigt auferdem, dass
der Spielertyp mit seinem spezifischen
Verhalten die Basis aller weiteren Ent-
wicklungsstufen darstellt. Was verste-
hen wir unter spezifischem Verhalten?
Verhalten ist die Art und Weise wie wir
handeln, sogenannte Verhaltenswei-
sen. Was wir auf und neben dem Ten-
nisplatz tun, kann beobachtet werden
und priagt unseren Verhaltensstil, in
dem sich sichtbare Muster wiederspie-
geln. Wir konnen den Verhaltensstil
von Menschen identifizieren, indem wir
diese sichtbaren Muster, Auflerungen,
verwendete Wortwahl, Korpersprache
und Tonfall bewusst beobachten.

Wir besitzen auch Verhaltenspriife-
renzen - offensichtliche Vorlieben
eines Menschen fiir die ,innere® oder
LauBere“ Welt. Orientiert sich bei-
spielsweise ein Tennisspieler in seinem
Denken, Fithlen und Handeln an der
dufleren Welt, so gibt ihm das Spielen
vor Zuschauern enorm viel Energie. Er
ist eher der extravertierte Spielertyp.
Ein introvertierter Spieler bezieht sich
hingegen mehr auf sein Innenleben
und ist z.B. durch die freundschaftlich
enge Beziehung zu seinem Trainer
motiviert. Ferner zeigen sich die Prife-
renzen auch in der Art wie wir die Welt
wahrnehmen: Denken, Fiithlen, Emp-
finden und Intuition. Ein intuitiver
Spieler iiberlegt nicht lange, wenn er
eine neue Technik erlernen soll - er
erfasst das Gesamtbild und fiihrt aus.
Ein Spieler mit der Priferenz ,Den-
ken“ versucht die Technik zuerst zu
verstehen, zu analysieren und setzt
dann um. Keine der Priferenzen ist
besser oder schlechter. Jeder Mensch
besitzt einen gewissen Anteil von allen.

individuelles Trainingsziel

Antrieb;

Zur Lefstungs:

erbrngung|

Strategie &iakiike

Anwendung in Training

und Wettkampf

Eahigkeiten

keordinativ, physischl mental

Spiclertyn

Veralieniune, Przlfeiy

Umfeld
férdernd, fordernd, abwertend,
starkend, desinteressiert etc.?

Abb. 1: ,ippsy Tennispyramide*

Srsn i Teelniie) Usiel Wesiilez)

Der Verhaltensstil und die Priife-
renzen beeinflussen natiirlich auch die
niichsten Ebenen. Und genau deshalb
ist die Identifikation, das Wahrnehmen
des Schiilers als Mensch so ungemein
wichtig fiir ein effizientes, erfolgrei-
ches Training. Empowerment pur!
Dies wird am Beispiel Paul nochmals
verdeutlicht (siehe Tabelle 2, Seite 9).

Spielertypen erkennen

Die Frage, die sich jetzt stellt, ist: Wie

kann ich meine Menschenkenntnis

verbessern, um somit ein spielertypen-
gerechtes Trainingskonzept zu ent-
wickeln? Die wichtigste Voraussetzung
hierfiir ist, dass Sie bereit sind zu ler-
nen. In einem ersten Schritt erst einmal
tiber sich selbst zu lernen, denn Men-
schenkenntnis fingt bei der eigenen

Person an. Durch das Aneignen dieser

Fahigkeiten, haben Sie die Moglichkeit,

Thr Verhalten und Thren Kommunika-

tionsstil in gewissen Situationen be-

wusst zu dndern, weil Sie wissen, was
bei Threm Gesprichspartner ankommt.

Uberlegen Sie sich doch einmal
welcher Spielertyp Sie selbst tenden-
ziell sind?

- Macht es Thnen Spaf}, auf dem Platz
die Aufmerksamkeit auf sich zu zie-
hen?

- Spielen Sie lieber auf dem ,Center
Court“ oder auf einem Nebenplatz?

- Wollen sie immer und unter allen
Umstidnden gewinnen?

- Haben Sie héufig Auseinandersetzun-
gen mit Thren Gegnern?

- Diskutieren Sie vielfach tiber ver-
meintliche ,,Fehlentscheidungen*?

- Spielen Sie lieber Einzel oder Doppel?

- Lesen Sie gerne Fachliteratur, um
Thre Technik zu verbessern?

- Kénnen sie sich an Matchergebnisse
und Ranglistenpositionen erinnern?

- Ist die Leistung oder das gesellige
Zusammensein wichtig?
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Spielertyp Druckvoller Spieler mit unkonventionellen Aktionen, bevorzugt Offensivschlage, setzt Service und
Volley oft als Waffen ein, genielSt die Biihne, braucht Freiheit, sehr spiel- und matchorientiert, kann
seine Trainingskollegen mitreiBen, monotone Technikiibungen wie z.B. isoliertes Schlagtraining sind
ihm zuwider, zeigt gerne ,Zauberschldge, steht auf Action - es muss ,knallen*!

Fahigkeiten - Koordinativ: gute ,Hand®, schnelle und druckvolle Schlage, flexibel
= Physisch: athletisch, schnellkraftig, spritzig, bewegt sich in der Vorwéartsbewegung besser als in

der Seitwédrtsbewegung
= Mental: braucht die Leidenschaft im Spiel, kann schnell den Fokus verlieren, ungeduldig,
unter Druck angreifbar, ausdauernd, unberechenbar

Strategie & Taktik Auf schnelle Punkte und Winner aus, kurze Ballwechsel, mag beispielsweise keine langen
Grundlinienduelle, geht hohes Risiko ein

Antrieb Braucht Zuschauer und Bewunderer, Status und Applaus (extrinsisch motiviert)

Trainingsziel(e) = Ziel 1: druckvolles Spiel unter variierenden Bedingungen
= Ziel 2: Konzentration: ,,Geduldiibungen“ immer wieder einbauen

Umfeld Bedarf einer Umfeldanalyse, um herauszufinden, wie sich die Interessen verteilen: Mit wem kommt
Paul gut zurecht? Mit wem weniger? Wer raubt ihm Energie und wer gibt ihm Energie? Von wem
mdchte er bewundert werden?

Tabelle 2: Spielertyp erkennen nach der ipssy Tennispyramide.

Kommen wir auf unser Beispiel
zurlick. Welcher Personlichkeitstyp ist
Rudi? Er liebt die Aufmerksamkeit, hat
den Blick fiirs Ganze, Details interes-
sieren ihn nicht, Paul findet er gut, er
lacht viel, feiert Siege iiberschwéng-
lich, Auseinandersetzung geht er aus
dem Weg, hat immer kreative Losun-
gen und Vorschlige, kann begeistern...

Und? Denken Sie, er konnte dem
menthusiastischen Kreativspieler* ent-
sprechen? Ja? Wir auch!

Insights Potenzial Analysen

Unser Verhalten wird durch unser
Temperament gesteuert und &uflert
sich in der Art und Weise wie wir die
Dinge angehen. Verhalten ist bei den
MDI® Potenzial Analysen in Form von
vier Quadranten (Priferenzen nach C.

Besonnener
Techniker

G. Jung) dargestellt. Jeder dieser Qua-
dranten ist mit einer bestimmten Farbe
belegt und beschreibt ein Verhaltens-
muster, sprich wie wir mit Herausfor-
derungen, Menschen, Strukturen und
Regeln umgehen: vom Extravertierten
Denker (Rot) {iber den Extravertierten
Fiihler (Gelb) bis hin zum Introvertier-
ten Fiithler (Griin) und Introvertierten
Denker (Blau). Bei jedem Menschen
finden sich alle vier Tendenzen, aber
meist dominiert ein einziges Verhal-
tensmuster.

Die von Insights MDI® gelieferten
Informationen sind nicht Selbstzweck.
Sie sollen Thnen dabei behilflich sein,
Thr Verhalten so zu steuern, dass Sie
Thre Ziele unter den verschiedensten
Bedingungen erreichen konnen. Dies
kann geschehen, indem Sie sich entwe-

Risikobereiter
Offensivspieler

vorsichtig

fokussiert

prazise

besonnen
angespannt
ausflihrungsorientiert

vertrauensvoll
ruhig

geduldig
teamorientiert
entspannt
harmonieorientiert

Abwartender
Defensivspieler

Abb. 2: Die vier Spielertypen
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druckvoll
selbstbewusst
dominant
entschlossen
zielgerichtet
siegorientiert

der in bestimmte ,,zu Thnen passende“
Situationen hineinbegeben (z.B. nur
Einzeltraining mit Kindern), oder
indem Sie sich Fahigkeiten und Res-
sourcen aneignen, die Thnen das erfolg-
reiche Bewiiltigen von bisher schwieri-
gen Anforderungen erlauben (z.B.
Gruppenunterricht mit vier pubertie-
renden Jungs), oder indem sie Thre
Dienstleistung so umgestalten, dass es
Threr Personlichkeit entspricht (z.B.
ausschlieflich Leistungstraining). Insi-
ghts MDI® erfasst den IST-Zustand,
wobei im Anschluss durch Beratung,
Coaching und/oder Training das SOLL
definiert wird und durch entsprechen-
de Optimierungsprozesse an der Ziel-
erreichung gearbeitet wird. Dies leistet
das Institut fiir Positive Psychologie
mit seinen Workshops und Trainings.
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Abb. 3: Quadrantensystem des menschlichen Verhaltens
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Vom Trainer zum ,,wirklichen

Coach*

Die unterste Ebene der ,ippsy Tennis-
pyramide® postuliert den Ansatz, dass
ein Trainer, der seine Arbeit auf den
Menschen bzw. den Spielertyp ausrich-
tet, nicht nur als Trainer, sondern auch
als Coach agiert. Was macht den Unter-
schied aus?

Ein Trainer wird dadurch zum
Coach, dass ihn nicht nur das , korper-
liche* Wohl und das tennisspezifische,
sportliche Kénnen des Spielers interes-
sieren, sondern auch dessen personli-
che Entwicklung. Der moderne Trai-
ner ist bestrebt, seine Spieler dabei zu
unterstiitzen, das Beste in ihnen zur
Entfaltung zu bringen. Er handelt stér-
ken- und ressourcen- anstatt defizitori-
entiert. Hierzu nutzt er andere Metho-
den als im klassischen Training,
hauptsichlich in der Kommunikation,
nimmt eine andere Haltung ein und
unterzieht vor allem auch sich selbst
einer laufenden Weiterentwicklung. Er
wird zum ,,Selbstentwickler*.

Der Trainer der neuen Generation
verfiigt tiber Wissen und Erfahrung,
weil er sich schon rechtzeitig mit der
notwendigen Materie befasst hat. Er ist
nicht ,besser” als die Menschen, die er
betreut, sondern eines seiner grundle-
genden Credos ist, dass er auf Augen-
héhe kommuniziert. Seine Haltung ist,
dass er Menschen in einem Prozess
begleitet, an dessen Ende das individu-
elle, hauptsichlich sportliche Ziel des
Spielers (Kunden) steht. Hierbei nutzt
er sein fachliches Know-how, seine
Erfahrung und seine stetig wachsende
Methoden- und Toolbox im zwi-
schenmenschlichen Bereich, um Leis-
tungsverbesserungen herbeizufithren.
Dies immer unter Beriicksichtigung
der Bediirfnisse der einzelnen Schiiler.

In den Situationen, in denen der
Trainer als Coach agiert, stellt er ziel-
fithrende Fragen, statt Anweisungen zu
geben. Er lisst den Schiiler die Losung
selbst entwickeln, wodurch sich dieser
viel mehr mit den zur Verbesserung
erforderlichen Maflnahmen identifi-
zieren kann. Dies steigert letztlich die
Motivation und das Selbstvertrauen in
die eigene Handlungskompetenz. In
der Titigkeit als moderner Trainer und
,wirklicher“ Coach geht es immer wie-
der darum, im Gesprich neue Moglich-
keiten, Verbesserungsschritte und
Losungen zu finden. Ein solcher
(Erfolgs-)Coach vermittelt grundle-
gende Einsichten, gibt entscheidende
Impulse und weist neue Wege auf. Er
ldsst den Schiiler die einzelnen Schritte
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selbst gehen! Schauen wir hierzu
nochmals Rudi und Paul an. Beide sind
»gelbe“ Personlichkeiten - das ist Rudi
jetzt bewusst und er kann sich entspre-
chend darauf einstellen:

»Paul, jetzt hast Du zehn Minuten Gas
gegeben, war cool oder?“

Paul ganz auRer Atem: ,Ja, das war spit-
ze! Kénnen wir nur noch ein paar Minu-
ten so weitermachen? Bitte!"

LSorry, das ist genug. Du warst wirklich
toll. Ich habe selten jemanden gesehen,
der so viel Gas gibt und immer noch die
Kugel dorthin spielt, wo sie hin soll!
,Stimmt, Trainer, das war Wahnsinn!“
,und die anderen haben auch ge-
staunt!”

»Prima, danke!”

,0k, und jetzt schaltest Du einen Gang
zuriick und spielst Fabian die Balle mit
mittlerer Geschwindigkeit zu, damit er
inden Schlag kommt. Ok?“

,Na klar, das mach ich, und nachstes
Mal wieder so eine geile Ubung, oder?*
»Klar, Paul, machen wir. Und nun spielst
Du mit Fabian und iiberlege Dir mal
kurz, wie Du spielen solltest, damit ihm
das Training auch SpaR macht!“

Was niitzt dem Trainer eine
bessere Menschenkenntnis?

Um zwischen der Trainer- und Coach-
Rolle virtuos wechseln zu koénnen,
bedarf es neben dem Wissen und der
gekonnten Anwendung der unter-
schiedlichen Methoden und Tools,
auch der bewussten Auseinanderset-
zung mit sich, seinem Verhalten, seiner
Einstellung und vor allem seiner Wahr-
nehmung in Bezug auf sich und die
Umwelt (z.B. Selbst- und Fremdbild).
Der ,,moderne“ Trainer hat den Mut,
sich mit diesen Themen auseinander-
zusetzen, sie zu trainieren, Erkenntnis-
se zu gewinnen und dann fit genug zu
sein, um sie erfolgsversprechend in der
Arbeit mit Menschen anzuwenden.

Er arbeitet ganzheitlich, sprich, er
beriicksichtig neben all den sportlichen
und technischen Elementen auch die
sogenannten ,Soft Skills“, die er so-
wohl in sein generelles, theoretisches
Trainingskonzept, als auch in die Um-
setzung auf dem Platz integriert. Nicht
zu vergessen sind natiirlich die Vortei-
le, die sich auerhalb des Trainings in
der Zusammenarbeit mit Schiilern,
Eltern, Verbianden und sonstigen Inter-
essensgruppen ergeben. Der ,moder-
ne“ Trainer mit Menschenkenntnis...
..erkennt Stdrken bei sich und bei

o

anderen und {ibt eine Tétigkeit aus, die
zu seinen Stirken passt (Bsp: ,Viel-
leicht eigne ich mich wirklich nicht fir
Kindertraining. Irgendwie entzieht es
mir Energie. Wenn ich mit ambitionier-
ten, jungen Erwachsenen arbeite, bin
ich in meinem Element!*)

..kann effektiver kommunizieren,
indem er eine gemeinsame Sprache
spricht und somit eine positive Wir-
kung beim Schiiler erzielt.

...besitzt einen schnelleren Zugang zu
Schiilern und kann somit sein Tennis-
fachwissen so darstellen, dass sich
jeder angesprochen fiihlt.

...besitzt Selbsterkenntnis, denn er
kennt die eigene Wirkung auf andere
und versteht, warum andere so oder so
auf ihn reagieren.

..ist fdhig, Energiemanagement zu
betreiben, um weniger Energieverlust,
weniger Frust, weniger Enttiuschun-
gen im Umgang mit Spielern, Kunden
und anderen Interessengruppen (z.B.
Eltern, Funktioniren) zu haben.
..kann Vertrauen herstellen und baut
somit langfristige und tragfihige Bezie-
hungen auf - der Erfolgsfaktor!

Toolbox fiir ,,moderne*
Trainer

»Blas sie weg!*

Um Ihre personliche Wahrnehmung zu
trainieren und herauszufinden, mit
welchen Verhaltens- bzw. Spielerty-
pen Sie es auf dem Platz zu tun haben,
probieren Sie doch einfach mal folgen-
de Ubung: Bauen sie aus leeren Balldo-
sen eine drei- oder vierstdckige Pyra-
mide auf dem T auf. Dann geben Sie
die folgende Anweisung und zwar
exakt so: ,Blast die Pyramide weg!“
AnschlieBend warten Sie die Reaktio-
nen ab. Der ,Gelbe“ fragt nicht,
beginnt sofort mit dem SchieRen. Der
~Rote“ sagt: ,Halt, ich mach als erster,
Ilhr wartet!“ Der ,,Griine” braucht Zeit,
ist etwas orientierungslos und beob-
achtet die anderen. Und der ,Blaue“
fragt nach, von wo aus, wie viele Versu-
che er hat und ob alle Dosen gleichzei-
tig fallen miissen!

»Der Profi“ (siehe Tabelle 3)

Haben Sie Ihre Wahrnehmung bereits
ein bisschen trainiert? Dann gehen Sie
auf den nachsten Level und probieren
Sie die ,DO’S“ und ,DON’TS“ der Kom-
munikation mit den vier Verhaltensty-
penaus!

TennisSport | 2_2012 | 10
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Tabelle 3:,,D0’s* und ,,Don’ts* der Kommunikation

DO’s

DON'Ts

ROT

= Sprechen Sie ihn direkt an.

= Geben Sie kurze, pragnante Trainingsanweisungen.
= Antworten Sie auf Fragen direkt und pragnant.

= Sagen Sie, WAS getan werden soll, nicht WARUM.
= Lassen Sie ihn um Punkte spielen.

= Geben Sie ihm im Training Herausforderungen.

* Halten Sie Abstand.

= Zeigen Sie ihm, dass er einzigartig ist.

= Benutzen Sie keine zu ,blumige“ Sprache.

= Vermeiden Sie zu lange Ansprachen.

« Uben Sie keine permanente Kritik.

= Vermitteln Sie keine Unentschlossenheit.

= Er blockiert bei einer problemorientierten Einstellung.

= Seien Sie nicht tbertrieben freundlich und schwatzhaft.
= Beschreiben Sie Dinge nicht zu detailorientiert.

GELB

= Unterstreichen Sie das Neue, das Besondere, das
AuRergewohnliche am Training.

= Seien Sie offen, freundlich und herzlich.
= Zeigen Sie Begeisterung.
= Horen Sie aufmerksam zu.

= Investieren Sie die ndtige Zeit, eine Beziehung
aufzubauen.

= BegriiRen und verabschieden Sie ihn herzlich.
= Geben Sie ihm eine ,Biihne*.
= Stellen Sie den Spal in den Vordergrund.

= Sie wollen das Gespréch beherrschen und gehen nicht
auf ihn ein.

= Sie sprechen permanent und ohne Pausen.

= Sie weisen seine spontanen Ideen und Vorschldge
zurtick.

« Sie kommunizieren kurz angebunden, rein sachlich und
geben nichts von sich preis.

* Sie rdumen der Disziplin einen hohen Stellenwert ein.
= Vermitteln Sie keine Angespanntheit.

GRUN

= Sprechen Sie in der ,Wir-Form*.

= Zeigen Sie Geduld, wenn Sie die Ziele des Trainings
erkldren.

= Betonen Sie, wie Sie gemeinsam Schritt fiir Schritt
zum Ziel gelangen.

= Sprechen Sie iiber Gefiihle und Beziehungen.
= Strahlen Sie Warme aus.

= Seien Sie aufrichtig und ehrlich.

* Horen Sie aufmerksam zu.

* Sprechen Sie leise und entspannt.

= Vermeiden Sie, zu forsch und zu direkt zu sein.

= Geben Sie nicht zu schnell Gas.

= Lassen Sie die Details aus.

= Seien Sie nicht laut und dominant.

= Machen Sie sich nicht tiber andere lustig.

= Vermeiden Sie, zu wenig rdumlichen Abstand zu halten.
= Wenden Sie den Blick nicht ab.

= Machen Sie keine iibertriebenen, ausufernden Gesten.

BLAU

* Geben Sie viele technische Details.

= Seien Sie in lhrer Sprache immer klar und logisch.

= Klaren Sie Probleme griindlich und ausgiebig.

= Nehmen Sie die Person ernst.

= Seien Sie auf dem Platz bestens organisiert.

= Halten Sie direkten Augenkontakt.

= Sprechen Sie ruhig und sachlich.

» Fiithren Sie Ubungen durch, bei denen er das Risiko
abschétzen kann.

= Zeigen Sie fachliche Kompetenz, indem Sie beispiels-
weise Fakten nennen oder auf Analysen verweisen.

= Nachlassig sein, vor allem, wenn es darum geht, seine
Fragen zu beantworten.

= Beenden Sie nicht zu schnell ein Gesprach.

= Verletzen Sie nicht den korperlichen ,Sicherheitsab-
stand“ und kommen Sie ihm nicht zu nahe, bevor Sie ihn
gut kennen (z. B. iiber Privates sprechen).

= Sprechen Sie nicht laut und treten Sie nicht aggressiv-
dominant auf.

= Kommen Sie nicht zu spat und beenden Sie das Training
nicht zu frih.

= Uberfordern Sie ihn nicht mit laufenden Herausforder-
ungen und Neuem.
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